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RESUMEN
Actualmente la comercialización tradicional de granos básicos, en El Salvador, se ha convertido en un 
instrumento de negociación ineficiente, debido a la forma incorrecta en la que sus agentes participan, por lo 
que es importante determinar si el nuevo sistema de comercialización a través de la Bolsa Agropecuaria de. 
El Salvador (BOLPROES), es una alternativa viable a dicho problema.
La investigación se hizo a nivel nacional, tomando como sujeto de estudio a cooperativas productoras 
de la reforma agraria, durante el período comprendido de Diciembre de 1997 a Diciembre de 1999. El total 
de. cooperativas estudiadas fue de 67, los rubros comprendidos en el estudio fueron el Maíz, Fríjol y Arroz, 
cuyas variables investigadas y más importantes fueron, fechas de cosecha, fechas de venta y precios de venta 
al productor; dichas variables se cotejaron con los datos de precios y fechas de venta obtenidas en la 
BOLPROES en el mismo período.
El estudio realizado, arrojo resultados diversos e interesantes que refleja ventajas y desventajas en 
ambos sistemas de comercialización; a través de estos resultados se pudo llegar a conclusiones importantes 
entre otras que: Independiente de los precios pagados por los productos para el período en estudio en la 
BOLPROES, esta se constituye en la mejor alternativa de comercialización, debido a los beneficios 
adicionales qúe ofrece; la producción de granos a nivel cooperativista, se caracterizó por vender la mayor 
parte de su producción al momento de cosecharla, lo cual evidencia la poca utilización del almacenamiento; 
se descubrió que la mayoría de los clientes de la BOLPROES son personas dedicadas a la comercialización y 
no a la producción. Sin embargo es necesario profundizar en la exploración del documento para tener una 
dimensión total del estudio.
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CAPITULÉ 1
1. ASPECTOS GENERALES
La evaluación de todo nuevo sistema de comercialización debe realizarse a partir de un análisis 
comparativo, objetivos e imparcial que destaque sus ventajas y desventajas frente al sistema antiguo, 
permitiendo así discernir con mas claridad la efectividad del nuevo sistema.
INTRODUCCION
El importante proceso en el cual culmina toda actividad productiva es conocida como 
"Comercialización" y de cuyo éxito dependen los beneficios que puede o no obtener él productor; esta 
actividad es por lo general el .campo especificó de acción de muchos agentes comerciales quienes actúan 
entre los productores y ios consumidores percibiendo eir dicha mediación, mi margen que los beneficia ert 
muchas ocasiones más que al mismo productor.
La comercialización de los productos agropecuarios salvadoreños se caracteriza por los múltiples 
agentes que participan en ella, lo que pone en evidencia la poca capacidad negociadora que tienen los 
productores; adicionalmente a esto la falta de recursos financieros, almacenamiento, transporte e 
información de precios dificulta la inserción de estos al mercado de manera más directa y/ó eficaz.
El aparato comercial de los granos básicos evidencia claramente el fenómeno anterior y la forma 
inadecuada en que actúan sus agentes; esta es la causante de la ineficiencia del sistema, el cual al través de 
los años a privado a los productores.de la parte más sustancial de los beneficios provenientes del proceso de 
comercialización en su fase de intercambio.
En el año 1993 aparece un proyecto encaminado a la formación de un mecanismo de comercialización 
llamado "Bolsa Agropecuaria" la cual se bislumbró en ese momento como una alternativa más a la 
transacción de productos agrícolas; éste concepto era ya manejado desde hace ya más de u n  siglo en  otros 




la Bolsa de Cereales de Buenos Aires, Argén*, ina, la cual fúé fundada en 1864. En nuestro país la Bolsa 
Agropecuaria de El Salvador (BOLPROES), inicia sus operaciones en Agosto de 1995 con negociaciones en 
cereales y  otros productos para fines y  origen agropecuario.
A raiz del surgimiento de este nuevo sistema surge la interrogante sobre su viabilidad de ser un 
mecanismo alternativo que favorezca la comercialización de granos básicos (maíz, fríjol y arroz) y por lo 
cuál se realizó el presente estudio el cual tuvo el objetivo de descubrir las ventajas y desventajas del sistema 
tradicional y el nuevo sistema; para ello se realizó una investigación de campo en 67 cooperativas 
cerealeras de la reforma agraria a nivel naciónál; dicho número se determinó por medio de un método 
estadístico que garantizará úna muestra representativa.
Las asociaciones cooperativas fueron tomadas como base del estudio por la cantidad de recurso 
humano y tierra que poseen, la cual las convierte en unidades productoras capaces de generar volúmenes 
comerciales y que las califica para poder optar a negociar eficientemente en dicho sistema.
Para alcanzar dicho objetivo propuesto, se utilizó una boleta de encuesta dirigida a los representantes 
de las cooperativas, sustrayendo información sobre variables tales como áreas, producción, rendimiento, 
comercialización, almacén. Esta sirvió para elaborar un diagnóstico que caracterizará la comercialización 
de los rubros en estudio, obteniendo de esta manera los elementos necesarios para realizar el análisis 
independiente de cada uno de los rubros en ambos sistemas para finalmente materializar un análisis 
comparativo del mismo rubro de dichos sistemas comerciales, tomando como base de cotejo la 
Estacionalidad de las Ventas y el Precio, que descubrieron en última instancia la mejor alternativa en cada 
uno de los granos estudiados.
La comercialización de granos básicos que efectúan actualmente los pequeños y medianos agricultores, 
se vé afectada principalmente por los bajos niveles de precios pagados en el mercado por sus productos, 
dichos productos compiten con las importaciones provenientes de países con costos de producción más bajos 
en sistemas de producción, protegidos y estimulados.
El efecto de la importaciones, tienen su origen ¿n las políticas magro, económicas que no incentivan y 
protegen a estos rubros “En efecto casi todas las economías más industrializadas apoyan al sector 
agropecuario. “La ironía está en que las economías menos desarrolladas las cuales tienen su mayor 
nivel de pobreza rural no protegen ni incentivan al sector primario”.
El problema de la comercialización de los cereales en El Salvador no se fundamente exclusivamente en 
lo antes expuesto sino también en la ineficiencia de los agentes que participan en sus canales, quienes 
influyendo negativamente en el interés del productor por conseguir un mejor precio. Esta influencia la 
ejerce el intermediario a través de la poca seriedad que estos muestran al momento de ja  negociación así 
como también la poca confianza en el proceso de pesado que estos realizan.
Otro factor que incide en la problemática de la comercialización es la poca organización que poseen 
los agricultores, tanto para ia producción como para la venta de sus cosechas, aunado a esto, este sector es 
poco favorecido por el sistema financiero, siendo inexistentes las líneas de créditos específicos destinadas a 
la comercialización de los granos básicos.
Todo lo anterior coloca al productor de granos en una posición de desventajas para comercializar sus 
productos ya que además factores como el mal estado de las vias terrestres y la falta de información de 
mercado les son adversos, es necesario preguntamos ¿Existe un sistema alterno de negociación que ofrezca 
mejores beneficios a los productores de granos básicos?
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.2 JUSTIFICACION E IMPORTANCIA
La realización de un estudio comparativo entre comercialización Tradicional de granos básicos y Ja 
comercialización a través de lá Bolsa Agropecuaria, puede orientar a los agricultores en la búsqueda de una 
alternativa de solución al problema de los bajos precios pagados ál productor y otros aspectos relacionados a 
la ineficiencia de lá comercialización tradicional. Además la utilización del modelo bursátil en la 
comercialización de granos básicos, podría solucionar en alguna medida el problema de rentabilidad de los 
cultivos, permitiría mejorar al margen de ganancia para él productor agilizaría la venta de las cosechas y 
reduciría muclios riesgos que se corren en los mercados tradicionales, beneficiando por ende a lps 
consumidores en aí adquisición de productos con precio razonable, buena calidad y en un momento oportuno 
de esta manera sé limita también la capacidad que los acaparadores poseen para influir en los precios pí 
consumidor quienes brindan además mala calidad al momento de la entrega en momentos de escazes.
Para la realización de esta investigación se tomaron como sujeto de estudio el sisteíua de producción 
cooperativa de la reforma agraria debido a la capacidad productiva y de negociación que estos poseen en 
forma colectiva pues la Bolsa sugiere que los volúmenes mínimos de negociación para los granos básicos, 
sea de 200 quintales con el objeto de cubrir los costos de transporte; dicho volumen sería difícil de llenar 
por un productor individual por lo cual no se lomaron a estos como sujetos de estudio para esta investigación 
Lá extracción de datos para la investigación se obtuvo a través de una boleta de encuesta dirígida a los 
representantes de 67 cooperativas distribuidas a lo largo del territorio nacional (La detención del número de 
la muestra se dedujo de una fórmula estadística que garantice la representatividad de la población). La 
información requerida en la boleta se refirió casi exclusivamente a factores productivos y de 
comercialización los cuales se cotejaron posteriormente con los datos de negociación obtenidos de la 
BQLPROES descubriendo así la mejor alternativa en precio para cada uno de los rubros en estudió.
En este estudio se han tomado en consideración los granos básicos como el maíz, fríjol y arroz, debido 
á que estos constituyen un sub sector estratégico, dentro de la economía salvadoreña, debido a que:
a) Constituyen productos esenciáíés dentro de la canasta básica de consumo alimenticio familiar; b) La 
producción de dichos bienes es realizada por miles de productores agrícolas (más de 240,000) (1 ) y c) El 
aporte económico al Producto Intento Bruto Agropecuario (PIBA), es de 01296.2 millones el cual solo fué 
superado por el Café (0 1445.2 millones) siendo este cultivo que cuenta con todos/los incentivos de 
producción y comercialización en nuestro país (2).
1. - Estudio que realizó él Comité de Acción u Apoyo al Desarrollo Económico y Social de Centro América y
Panam á (CADÉSCA)
en 1992, donde se determinó un alto número de productores y número reducido de agentes intermediarios.
2. - FUENTE Banco Central de Reserva (BCRJ 3er. trimestre, 1998.
1.3 O B J E T I V O S
GENERAL
Analizar la eficiencia económica del canal de comercialización establecido por la Bolsa de Productos 
Agropecuarios de El Salvador (BOLPROES), con respecto a la comercialización tradicional de Maíz, Fríjol 
y Arroz en el sector cooperativista salvadoreño, para recomendar posteriormente la mejor alternativa.
ESPECIFICOS
- Estudiar las características, ventajas y desventajas del sistema tradicional de comercialización.
- Analizar las características, ventajas y desventajas del sistema bursátil de comercialización.
- Demostrar que la Bolsa Agropecuaria, ofrece la mejor alternativa a la comercialización de granos básicos
para el sector cooperativista salvadoreño.
1.4 H I P O T E S I S
¿ Obtendrán los productores de Maíz, Fríjol y Arroz, mejores beneficios al momento de comercializar sus 




En este apartado se exponen conceptos y aspectos teóricos qüe sustéritarán la investigación con el fin 
de exponer los principales factores qué se relacionan con la comercialización de los Granos Básicos eri 
particular.
2.1 COMERCIALIZACION 
Son actividades que hacen las empresas o los productores para que los bienes y servicios producidos
lleguen hasta el consumidor. La comercialización incluye todo lo relacionado con publicidad, distribución, 
técnicas de mercadeo, planificación del tipo de producto, promoción, investigación y desarrollo, ventas,
transportes y almacenamiento de bienes y servicios (ALFARO, 1997).
. '
2.1.1 COMERCIALIZACION AGRICOLA
Comprende todos los procesos, actividades, funciones y servicios empleados en un producto, desde que 
salen del terreno del productor hasta que llegan al consumidor final y que involucra a personas, grupos 
de ellas e instituciones (ULLOA, 1994).
2.1.2 COMERCIALIZACION DE GRANOS BASICOS.
Es una actividad productiva, que es realizada por los pequeños agricultores, cuya finalidad es satisfacer 
las necesidades alimenticias básicas del grupo familiar y general (ESCOBAR, 1992).
2.1.3 OBJETIVOS DE LA COMERCIALIZACION.
La eficiencia en el mecanismo de una comercialización moderna, busca reducir las barreras que por 
mucho tiempo han limitado un comercio fluido en tiempo y espacio, para poder satisfacer así las distintas 
exigencias de los entes participantes en dicho proceso. Por lo cual los objetivos que sé plantea la
com ercialización son:
-  Proporcionar alicientes a la producción agrícola, a través de mejores precios pagados por mejor calidad y 
agilidad en la comercialización de sus productos.
-  Indicar al productor “qué y cuanto producir; donde v cuando vender” a través del conocimiento de las 
exigencias de los consumidores en urt momento determinado.
-  Facilitar los bienes qué demanda él consumidor en el momento oportuno
-  Suministrar los servicios demandados por los consumidores en un momento determinado.
-  Aportar una variedad de productos que permitan la elección al consumidor de acúerdo a calidad y precio.
-  Otorgar información referente a los productos en el mercado, ampliando el conocimiento de productores 
y consumidores sobre el comportamiento de precios de un producto determinado y en un tiempo 
determinado.
-  Reducir las limitaciones dé la separación geográfica a través de la mejora de los sistemas de transporte^ 
que perriúía ei trasladó del producto de e! íugar de producción hada donde es requerido.
-  Reducir las limitaciones de la separación en el tiempo para que los consumidores adquieran los productos 
en el momento que se desee, lo ual se logra por el mejoramiento en los procesos de 
almacenamiento y conservación de las mercancías.
-  Asignar precios equitativos para productores y consumidores (RODRIGUEZ, s. f).
2.2~ ' . PRECIO -
“Es el valor dé un producto expresado en miidades monetarias” (RODRIGUEZ, S.F.).
“El precio es la resultante de la interacción de los consumidores tratando por un lado de maximizar la
utilidad de su dinero y los productores tratando por el otro de maximizar su beneficio” (PERDOMO, 1997). 
“EÍ précjo es la cantidad de dinero ácordada entre oferentes y demandantes como valor monetario de
un bien o servicio” (APUNTES DE CI.ASE, 1993)
2.2.1 FUNCIONES DE LOS PRECIOS
-  Proporcionar mía imagen al consumidor respecto del mercado general, permitiéndole juzgar y hacer 
comparaciones.
-  Distribuir y mover en el espacio geográfico dé los productos. La diferencia de precios entre mercados 
debe ser superior al costo de transpórte.
-  Distribuir y mover los productos en el tiempo. La diferencia de precios en distintos períodos debe ser 
superior al costo dé almacenamiento.
-  Asignar los recursos productivos. Las retribuciones económicas en todos los usos deben ser iguales 
(Aún cuando muchas causas pueden distorsionar momentáneamente el ajuste).
Distribuir ingresos. La asignación apropiada de los recursos uniformiza los precios pn tanto que, precios 
diferenciales sirve para redistribuir ingresos.
2.3 FORMAS DE ANALIZAR LA COMERCIALIZACIÓN
El objetivo práctico de la comercialización agrícola, es analizar los problemas comerciales existentes, 
recomendar soluciones y estimular la evolución del sistema en función a las prioridades establecidas.
El proceso dé comercialización puede ser analizado desde diversos enfoques: El Histórico, El Funcional; 
El Institücionál, Por Producto y el Económico. Aquí se define la función de cada uno de ellos en los 
apartados para cada caso particular.
2.4 ENFOQUE HISTORICO
Considera el desarrollo de lá estructura comercial y el proceso de transformación del sistema en el 
transcurso del tiempo.
2.4.1 HISTORIA DÉ LÁ COMERCIALIZACION DE GRANOS BASICOS
La existencia de la comercialización es el resultado dé la especialización de la producción. 
Inicialmente la mayor parte de las familias eran autosuficientes o casi. Ellas producían la mayor parte de lo 
que necesitaban, con el transcurso del tiempo descubrieron sus diferentes cualidades y talentos que les 
permitía producir algunas cosas mejor que otras. Mientras esto sucedía, la demanda de ciertos artículos y 
servicios aumentaba a medida que la población crecía y la sociedad adquiría un mejor nivel económico. Él 
aumento de la demanda, hizo que la espécia’ización fuera ventajosa, el productor individual se especializaba 
y producía un excedente que más tarde podría intercambiar por otros artículos y servicios que él ya no 
producía o no cultivaba. Posteriormente se establecía la ley de la véntaja comparativa, que significó la
especialización del productor para la producción de bienes que nadie produce a menor precio y después 
intercambiar el egreso excedente por él de otros productores. X
Con el transcurso del tiempo el comercio se ha especializado de tal manera que han convertido la 
comercialización eii un compiejo sistema de negociación que lia agilizádo el intercambio, utilizando 
inicialmente negociaciones sin la presencia del bien a negociar, lo que originó la aparición de las Bolsas de 
Productos, comenzando con los contratos de físicos que es la negociación bajo normas de calidad, cuya 
evolución origina tos contratos a futuros (comercio que se realiza sin que el bien haya sido producido o 
elaborado) a través de las opciones: La primer Bolsa creada fue la de Chicago Board of Trade (1848) en los 
Estados Unidos, luego la Bolsa de Cereales de Argentina en 1854, con la ayuda de computadoras, telefonía, 
satélites que lian dinamizado las operaciones, haciendo posible una negociación en minutos a distintas 
latitudes del planeta RODRIGUEZ, s.f.
2.5 ENFOQUE FUNCIONAL
Una función puede.ser definida como una actividad comercial especializado que se realiza con el fin de 
llevar a cabo los procesos de concentración, igualación y dispersión de los productos agrícolas. Existen 
variaciones en la terminología, definición y enumeración de funciones, presentando lá clasificación más 
común como lo son:
a) Funciones de intercambió : compra-venta.
b) Funciones Físicas : transporte, almacenamiento, empaque y elaboración.
c) Funciones Auxiliares: clasificación y normalización, financiamiento, asumir los riesgos e 
información de mercado.
2.5.1 FUNCIONES DE INTERCAMBIO
Las funciones de intercambio, podrían definirse como las acciones básicas de la comercialización en 
cualquier sistema ya que están compuestas por la compra y la venta de bienes y servicios, que son las 
responsables de que las operaciones y/o negociaciones se lleven a cabo
a) COMPRA ( Recolección - Concentración )
La función de compra es selectiva y discriminatoria; consiste eñ encontrar las fuentes de oferta y en 
recolectar los productos. Puede referirse tanto a la recolección de productos elaborados o semi elaborados 
de algunos intermediarios para entregarlos a otros. Existen diversos tipos de contacto que existen entre las 
parles y el nivel de desarrollo de la comercialización, así tenemos: Compras por inspección, por muestra y 
por descripción; esta última es la base para la comercialización a través de la bolsa y es mía operación que se 
realiza a distancia, transando productos uniformes y perfectamente definidos, este método es el más 
avanzado siendo muy rápido y económico, pero requiere clasificación eficiente, normas adecuadas de calidad 
y seriedad en ei trato.
Las compras pueden ser hechas directamente al productor o ha diversos intermediarios razón por la 
cual las modalidades de operación se agrupa: en: Compras por contrato escrito, directa al productor en lá 
parcela o en el mercado, en reñíate y ha intermediarios.
b) VENTA ( Dispersión - Distribución)
La función de venta es amplia y agresiva, se extiende más allá de la aceptación pasiva del precio 
ofrecido, ocupándose de la mayoría de los arreglos relativos a la presentación del producto, propaganda y 
promoción de ventas y método de crear demanda, además considerar las unidades apropiadas paia la venía y 
selección del embalaje, él canal dé comercialización y el lugar y tiémpo para llegar a los compradores 
potenciales. —
En la venta participan una diversidad de agentes, considerando la participación de estos en el 
proceso; las operaciones de venta, pueden clasificarse como sigue: Venta Directa al Consumidor, al 
Detallista, al Mayorista y a Distribuidores, así como ha Supermercados, a Instituciones, a través de 
Comisionistas y de las mismas Cooperativas.
Conforme la naturaleza de la transacción, la forma de venta se clasifican de acuerdo a quien asume la 
responsabilidad de la operación, quien paga el transporte y cuando se fija el precio, asi tenemos:. Ventas en el 
sitio de producción (FOB), en el Mercado (parcela o bodega) y la venta en Remate (a través de representanté 
o consignatario).
#m
Teniendo en cuenta qué los productos agrícolas son perecibles, él comprador en el punto final, 
nunca puede estar seguro que recibirá por su compra en el punto de embalaje, si la venta se hace en el punto 
final, él productor no puede estar seguro al precio que venderá o de la calidad que presentará eí producto en 
eí mercado.
Las investigaciones de mercado se reali za para determinar donde puede ser vendido cierto producto y 
que cantidad aceptará eí mercado (tratando de resolver los problemas de “Cuando” y “Donde” de la 
comercialización) (RODRIGUEZ s.f ).
2.5.2 FUNCIONES FISICAS
Se denominan funciones físicas a las que se relacionan con las transferencias y modificaciones físicas 
e incluso fisiológicas (grado de madures) de los productos (1) Estas añaden la utilidad de Forma, Tiempo y 
Lugar (valor) de los artículos (2). Entre las funciones físicas se pueden mencionar: El Acopio, 
Almacenamiento, Transporte, Transformación, Clasificación y Normalización, Empaque y Embalaje 
(IZQUIERDO, 1988).
a) EL ACOPIO : Es reunir y/o concentrar. En mercadeo se entiende el acopio como la función física de 
reunir la producción procedente de las distintas unidades de producción, haciendo lotes homogéneos para 
facilitar el transporte.
b) ALMACENAMIENTO: Es la función que se puede definir como “La función comercial consistente 
en retener los bienes físicos entre el momento de producción y el consumo final. El almacenaje 
proporciona “Utilidad dé tiempo” a los productos, aúnque en algunos casos también “Utilidad de forma” 
como ocurre con algunos quesos, vinos y otros productos que mejoran su calidad con el almacenamiento 
bajo determinadas condiciones.
La razón principal de la necesidad del almacenamiento se origina en el hecho de que la producción 
agrícola es estacional y en cambio el consumo es constante a través de todo el afío, con algunas excepciones 
(fiestas religiosas y céíebracionés especiales).
1. - IZQUIERDO, 1988
2. - CRAMER.1990
c) TRANSFORMACION: Es una modificación a lá forma final del producto para preservarlo por un 
tiempo y hacerlo asequible al consumidor de manera que la función proporcione “Utilidad de Forma”, a 
esta función se le llama también de “conservación” y “procesamiento”.
d) CLASIFICACION; Clasificar es separar los productos para reunirlos en lotes homogéneos a fin de 
facilitar su comercialización. De acuerdo a ciertas características cada mío de los lotes, estos pueden ser 
por su dimensión, forma, sabor, grado de madurez, longitud de la fibra o todo otro atributo mensurable 
que afecte el valor comercial del producto. El objetivo fundamental de la clasificación es de ayudar a 
compradores a escoger los productos lo más aproximado a los usos para los cuales los requieran, lo que 
permite obtener de las mercancías un precio más elevado, que si la clasificación no se hubiese efectuado.
Á la clasificación se le conoce también como “Tipificación” o “Clasificación Tipificada” ya que: 
ayuda a establecer patrones o tipos que sirven de común denominador para clasificar y normalizar los 
productos (IZQUIERDO, 1988).
e) EMBALAJE Y EMPAQUE : El embalaje abarca el acondicionamiento de las mercancías para que 
puedan ser transportadas o almacenadas (i). La función del empaque cumple con los objetivos de 
preservar el producto, de hacer lotes homogéneos para su manipulación y de dividirlo con el fin de 
facilitar la distribución.
0  TRANSPORTE: El transporte desde el punto de vista económico, sede puede definir como “La parte 
de la infraestructura económica de un país, del cual depende el desplazamiento de bienes necesarios en 
las actividades de una sociedad”. Esto hace eficiente a los países desarrollados, cuyo sistema vial se 
desarrolla junto al crecimiento económico (CASTILLO, 1992).
La función transpórte agrega “Utilidad de lugar” a los productos, mediante su traslado de las zonas de 
producción en donde no poseen este o dicha utilidad, a los centros de consumo en los cuales se hacen 
asequibles a la demanda localizada y donde su uso es indispensable, significando un agregado de valor.
J.- CONVERSE* t962.
En la actualidad se hall innovado tecnologías éíí los diferentes tipos de transpórte qué se emplean en los 
productos agropecuarios, cómo: Automotores, ferrocarriles, barcos y aviones, en la cual cada Uno posee sus 
propias características ( IZQUIERDO, 1988),
2 .5 .3 ' • f u n c io n e s  Au x il ia r e s
Dentro de este concepto se incluye ciertas funciones de facilitación del mercadeo que influyen 
poderosamente cri el comjportamiento y desempeño de los sistemas de comercialización. Éstas funciones son 
estandarización de pesos y medidas», sistema de extensión y capacitación agroiriduslrial, crédito, información 
de mercados, el sistema de normas de calidad; de las funciones anteriores se describirán las últimas dos.
a) SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADOS
La presencia o ausencia de información y la forma corno se distribuye entre los participantes en él 
sistema de comercialización, determina la eficiencia o ineficiencia en el desempeño de los mercados.
Puesto que la información juega mi papel importante en la toma dé decisiones, esta debe de poseer 
para ser eficiente las siguientes Características: debe de ser accesiblé al mayor número de participantes 
posibles, ya sea a través de periódicos, boletines semanales o emisiones de radio y/o televisión; además la 
información debe de ser frecuente, continua y regular así como también tiene que ser veráz y obtenida 
directamente en los mercados.
En segundo lugar se discute si el suministro de información debe ser mía actividad del sector público 
o privado. La información básica, por ejemplo sobre precios en las diferentes plazas y a diferentes niveles, 
sobre volúmenes ofrecidos eii los mercados, sobre existencias y sobré planes o intensiones dé siembra, debe 
ser considerada como un bien público, al que todos los participantes puedan tener Fácil y oportuno acceso. 
Con este criterio debería ser el Estado quien la provea, sin prejuicio de que el sector privado pueda liacérlo.
Esta información básica, para no excluir a potenciales usuarios, debería ser emitida sin costos para los 
usuarios (Boletines de prensa y radio, por ejemplo). Por otro lado, una información especializada sobre 
mercados nacionales y extranjeros podría sér una actividad rentable del sector privado (RAMOS, 1997).
b) E S T A B L E C IM IE N T O  D E  N O R M A S  D E  C A L ID A D
La normalización implica eí establecimiento de normas dé calidad y de pesas y medidas que 
permanezcan constantes de un lugar a otro, de una época a otra v en las relaciones entre compradores y
vendedores y que sirven de criterio para la clasificación de los productos en categorías. La normalización se 
logra generalmente por la fuerza de la tradición o por el efecto a mediano y largo plazo del liderazgo de 
alguna empresa o institución con participación sobresaliente en el mercadeo agropecuario. (IZQUIERDO, 
-1988).,  ^ V  : ; v ’-
La importancia dé proveer al sistema de comercialización de granos de un conjunto de estándares y 
normas de calidad es considerable. Al facilitar las transacciones evitando excesivo manipuleo de los granos, 
inspecciones para cada transferencia, etc. El funcionamiento del mercadeo bajo normas aceptables de 
calidad y clasificación reduce enormemente los costos de transacción y contribuye a mejorar el sistema de 
mercadeo. ''
La institución de normas rígidas de calidad y clasificación aumenta la transparencia de los 
mercados y por tanto la eficiencia y equidad, en el juego de la oferta y demanda y por otro lado, garantiza la 
salud de los consumidores. Si hay necesidad de importar granos, los consumidores sabrán que el producto 
debe pasar las normas de calidad ya establecidas: Limpieza, sanidad, contenido nutricional o geríniriativo, 
etc. (RAMOS, 1997).
:2.<U " . ENFOQUE INSTITUCIONAL
Son numerosos y variados los intermediarios que operan en el sistema de comercialización (personas 
naturales o jurídicas que actúan individual o colectivamente), donde se considera la naturaleza y 
características de los diferentes intermediarios, con frecuencia estos se clasifican de la siguiente manera:
a) Intermediarios Propietarios : (compra directo al productor), son los mayoristas y detallistas.
b) Intermediarios Representantes (operan a iniciativa del productor), corredores y comisionistas.
c) Intermediarios Especuíadorest(operan independiente). ;
dj Organizaciones qüe facilitan la comercialización.
2.(5 1 ENTÉS QUÉ PARTICIPAN EN LA COMERCIALIZACION
Son aquellas instituciones (Personas naturales o  jurídicas) que participan directam ente en e l proceso de  
comercialización y que son los encargados de dinámizár las funciones mercantiles, donde unos se encargan
de la producción de bienes, otros de consumirlas y otros de facilitar y dinámizar la relación de oferta y 
demanda, entre los más importantes están:
1. - PRODUCTORES Los productores son los agentes iniciales en la cadena de comercialización. Como
su nombre lo indica son los que producen el bien de que se trate y lo ponen a disposición del resto de 
los agentes que intervienen en el proceso.
En otras palabras son aquellas personas que cultivan o producen el bien en cuestión y que 
personalmente o a través de un representante lo venden ya sea en la finca o en cualquier otro lugar, 
(IZQUIERDO, 1988).
Para el caso Salvadoreño esta actividad es realizada por miles de pequeños productores individuales 
que se dedican a la producción de granos básicos y algunas cooperativas, que en su mayoría vendén sus 
excedentes a los intermediarios y en algunos casos directamente a los consumidores.
2. - INTERMEDIARIOS en una sociedad, moderna común, la diferencia de actividades involucradas en
el proceso da lugar a un grupo de personas o, entes privados o públicos, a jugar un papel determinado 
en este proceso. Puede así decirse que los intermediarios son todos aquellos agentes que intervienen en 
el proceso de comercialización una vez que el proceso productivo se ha completado en la finca, é 
interactuan en la compra - venta de los productos agropecuarios entre él productor y él consumidor de 
los bienes. (IZQUIERDO, 1988).
Existen dos grandes clases de intermediarios:
a) LOS COMERCIANTES : Estos son intermediarios que compran y vendén. Son dueños de la 
mercancía ó tienen derecho sobre la propiedad de ella y corren con los riesgos inherentes á la 
propiedad. Su finalidad es obtener un beneficio y/o lucro actuando por su propia cuenta. Dentro dé 
este grupo existen 3 tipos de intermediarios principales: Los Mayoristas, Acopiadores y Detallistas, 
Consumidores y las Empresas transformadoras.(IZQUIERDO, 1988).
i Mayoristas: Éstas personas aseguran, en ocasiones, el flujo ordenado de ios productos de zonas 
rurales hacia zonas urbanas. Además de esta función, frecuentemente realizan otras funciones, como 
las de almacenamiento y manipulación de los productos.
Existen dos tipos de mayoristas: .
- Los que operan en los centros de Consumo y;
-Los situados en los lugares de producción.
Ei primero funciona como un surtidor de detallistas o minoristas y el segundo, compra el producto 
directamente a los productores y lo vende a los fabricantes u otros mayoristas de áreas urbanas 
(IZQUIERDO, 1998)
i i Acopiadores: Los acopladores son los agentes que compran los productos agropecuarios 
directamente a los agricultores y los disponen en varios lotes para la venta. En El Salvador a los acopiádores 
se les conoce comunmente como “Transportistas” “Coyotes” “Intermediarios”.
A menudo poseen sus propios medios de transporte. Su función más importante es la acumulación de 
las cantidades pequeñas de las fincas, llamadas parcelas o tareas en El Salvador, para luego cambiar las 
diferentes cosechas y hacer ventas mayores. Usualmente venden sus compras a los mayoristas y fabricantes 
(IZQUIERDO, 1988).
i i i Detallistas: Son el nexo entre el resto de los intermediarios y los consumidores y su número al igual 
que su distribución es grande y están representados por las agencias, supermercados, distribuidores, tiendas 
my pequeños negocios en los mercados
i v Empresas Transformadoras: El 80% de los productos agropecuarios necesitan ser transformados 
luego que salen de las áreas de producción para poder ser utilizados como alimentos por los consumidores. 
Las plantas transformadoras son aquellas que se encargan de procesar éstos productos y permitir su uso por 
parte del consumidor (IZQUIERDO, 1988)
v Consumidores: Sé dice que el propósito primordial de la producción es el consumo. Así es como los 
consumidores representan el último eslabón en la cadena de agentes de que se compone el proceso de 
comercialización. Como su nombre lo indica, son el propósito final de la producción y los que emplean 
directamente los productores elaborados para diversos usos ya sea como alimentos o en otra forma como 
calzado, trajes, etc. (IZQUIERDO, 1988)
b) AGENTES REPRESENTANTES : Estos se encargan de comprar y vender por cuenta de otro.
No tienen derecho de propiedad y no incurren en los riesgos correspondientes. Generalmente reciben su 
compensación en forma de comisión ó de sueldo. Esté sistema es utilizado por las Bolsas Agropecuarias cuyo 
agente representante es llamado “corredor".
' 2.7 ' > .  ENFOQUE: ECONOMICO
Se preocupa de las leyes aplicables a la éonierciálizacióri con el propósito de lograr diagnósticos y 
proyecciones adecuadas (RODRIGUEZ, s.f).
2.7.1 o f é r t á  " ' r : ' - "  ... ; V
Es íá cantidad de un bien que los productores están dispuestos a llevar al mercado de acuerdo a los 
precios que pueden alcanzar en un momento dado (MENDEZ, 1997)
Los principales elementos que determinan la oferta de un producto, llamados determinantes de la oferta son: 
costos de producción, nivel tecnológico, nivel de precios y otros.
De acuerdo á los elementos antes expuestos, surge la Ley de la Oferta, la cual expresa que: cuando los 
precios aumentan, las cantidades ofrecidas también se incrementan y, cuando los precios disminuyen, las 
cantidades ofrecidas se reducen (hay una relación directa entre precios y cantidad ofrecida).
2.7.1.1 CARACTERISTICAS DE LA OFERTA AGRICOLA.
Entre las características más importantes que posee la oferta de productos agrícolas están las siguientes:
- La producción agrícola, no se encuentra geográficamenteconcentrada, pues esta actividad se desarrolla
en pequeña escala y por muchas unidades independientes x
- Las condiciones ambientales variables en que se desarrolla la agricultura, determina que los agricultores
no tengan control pfermáiichte sobré la cantidad y calidad de su producción.
- La oferta de la mayoría de productos agrícolas, obedece en gran medida a la cstacionalidad del productor
- Un elevado número de productos agropecuarios tienen un período de duración relativamente corlo.
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Teniendo en cuenta las características anteriores se podrá comprender por que la naturaleza de la 
‘ producción agrícola y sus productos, determinan condiciones especiales de mercadeo, diferentes a los otros
bienes de la actividad económica (PERDOMO, 1997).
2.7.1.2 ELÁStlCÍDAD DE LA OFERTA
Se puede definir como la medida o el cambio porcentual en la cantidad ofrecida, cuando ocurre una 
variación en el precio.
La oferta posee cinco tipos de elasticidad las cuales se detallan a continuación: Perfectamente 
ineláslica, donde ningún cambio en el precio puede hacer que los Oferentes ofrezcan mayor ó menor cantidad 
del producto. Aunque varíe el precio, la cantidad ofrecida permanece constante; Perfectamente Iiielástica, a 
Ü  un precio dado, la cantidad ofrecida crece indefinidamente (tiende al infinito); Plasticidad Unitaria, a un
cambio dado en el precio corresponde el mismo cambio porcentual en la cantidad ofrecida; Relativamente 
Elástica, a un pequeño cambio en el precio corresponde un gran aumento en la cantidad ofrecida; 
Relativamente Iiielástica, a una gran cambio en el precio corresponde mi pequeño cambio en lá cantidad
. • - '• -J
ofrecida. Ejemplo de bienes, con esta elasticidad son los productos agrícolas y los vinos de cosechas 
especiales:
2.7.2 DEMANDA ■ '
Concepto: La demanda se define como “Las distintas cantidades de úii producto que los compradores 
m . . están dispuestos a adquirir a diferentes precios y en mi momento determinado” (PERDOMO, 1997).
Las reducciones o aumentos de la demanda se yen reflejados en el desplazamiento de la cuna de la 
deníanda hacia la izquierda y abajo o hacia la derecha y arriba respectivamente: 
estos cambios pueden estar determinados por los siguientes factores;
- Aumento o disminución del ingreso de los consumidores.
- Aumento o disminución del precio de los bienes complementarios.
- Aumento o disminución de los precios en bienes sustitutos.
- Cambios en las preferencias de lo s  consum idores (M EN D EZ , 1996) ,
2.7.2.1 LEY DE LA DEMANDA. Siempre y cuando las condiciones no varíen (Ingresos de los 
consumidores, gustos, precios de jos bienes complementarios sustitutos, distribución del ingreso, tamaño dé 
la población, etc.), la cantidad que se demande de un bien en el mercado, varía en razón inversa a su precio.
Esto quiere decir que, cuando los precios disminuyen, la cantidad demandada aumenta y cuando los 
precios aumentan, la cantidad demandada disminuye (Hay una relación inversa entre precios y cantidad 
demandada. (MENDEZ, 1996).
Dentro de la cadena de comercialización se encuentran los productores, intermediarios y consumidores, 
estos últimos generalmente se le llama demanda verdadera o básica; y la demanda generada por los 
intermediarios es llamada demanda derivada, las cuales adquieren un carácter óligopsónico, al menos a nivel 
local, lo cual les permite fijar precios a la producción ofrecida, caso que se refleja eiy el mercado local 
salvadoreño. (PERDOMO, 1997).
2.7.2.2 ELASTICIDAD DE LA DEMANDA
Es la medida o cambio porcentual en la cantidad demandada cuando varía el precio. Es decir, estimar 
la sensibilidad que muestra la cantidad que se toma ante los pequeños cambios registrados por el precio.
De acuerdo con la forma en que responde la cantidad demandada cuando varía el precio, se habla de 
cinco tipos de elasticidad, entre los cuales están: la perfectamente inelástica; perfectamente elástica; 
elasticidad unitaria; relativamente elástica y relativamente inelástica.
En relación a los productos o bienes de origen agropecuario, estos poseen un tipo de elasticidad 
aproximadamente a la relativamente inelástica (PERDOMO, 1997)
2.8 ENFOQUE POR PRODUCTO
Estudia la comercialización de cada une de los productos agrícolas o grupos de ellos con características 
afines, desde el punto de vista comercial, siguiéndolos desde el predio de producción liastá el lugar donde se 
negociará para eí consuino.
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2.8.1 DISTRIBUCION
Concepto: “ És el conjunto dé actividades realizadas con el fin de poner los bienes y servicios a 
disposición de los consumidores”, es decir, la actividad económica que míe la producción con el consumó 
(LANDETA, 1981).
Los medios y los procedimientos evolucionados de la comercialización contribuyen al desarrollo 
agrícola al permitir una Utilización más completa de la producción y estimular él aumentó de la mismá. La 
pérdida real del producto es originada por la ineficiencia en las transferencias de la propiedad, 
procesamiento, almacénámiénto y transporté de las mercancías agrícolas, que pueden llegar hasta un tercio 
de la producción.
j© Los altos costos dé transporte y las grandes congestiones del mismo, contribuyen significativamente a
los altos costos de comercialización én mercancías perecederas y de difícil manejo, cüyá producción sé 
realiza a cierta distancia del mercado. “El valar de la producción aumenta respecto al perfeccionamiento 
de la comercialización, lo que aumenta la satisfacción del consumidor, alentado de esta manera un 
aumento en la producción, ya sea reduciendo para él productor, los costos de comercialización ó 
disminuyéndo los precios para él consumidor” (MELLOR, 1971).
Básicamente la distribución puede ser de dos tipos:
a) Distribución al por Mayor. Que es la realizada por los mayoristas, también llamados “almacenistas”,
¡P quienes se encargan de comprar los productos directamente a los fabricante o productores a fin de
venderlos a otras personas, en Él Salvador son conocidos como Acaparadores o Especuladores.
, b) Distribución al por menor, que es la realizada por los “minoristas” también llamados “detallistas”,
quienes se encargan de comprar los productos a los mayoristas y en su defecto, a los fabricantes o 
productores para venderlos directamente a: consumidor (LANDETA, 1981).
2.8. t .l  CANALES DE COMERCIALIZACION
Son las vías o rutas que siguen los productos agrícolas desde que salen de la parcela del agricultor 
hasta él consum idor final, por m edio de un sistem a de interm ediación.
Los canales de comercialización son formados por los intermediarios, quienes trasladan las mercancías 
de los productores a los consmiinJores.
Existen estadios, fases o etapas, en donde la mercancía puede estar en mi momento determinado dentro 
de la cadena de distribución. Lá íiíefcancía puede estar en el estadio del detallista, del almacén, manufactura, 
o parcialmente en el de materia prima o de producto manufacturado. Un canal de distribución puedé ser 
considerado de dos dimensiones: 1) El número de estadios a través de los cuales transcurre la mercancía; 
2) La amplitud ocasionada por las funciones realizadas en cada estadio. Al considerar los planes 
concernientes al canal comercial o de distribución, es necesario tomar en cuenta ambas dimensiones; es 
decir, cuales son los intermediarios qué manejarán los productos y cuales son las funciones que realizará 
cada uno de ellos. (CONVERSE, 1962).
a) FUNCIONAMIENTO DE LOS CANALES COMERCIALES
La funcionalidad de los canales de distribución está estrechamente ligada a los intermediarios, este 
puede estar formado por uno, dos tres, cuatro o más agentes, pero el niás corriente es el de dos agentes, en el 
caso de artículos agrarios suelen pasar por tres imtermediarios (CONVERSE, 1962).
De acuerdo al número de agentes que participan en los canales de comercialización, se pueden 
encontrar diferentes tipos:
- Canal de distribución largo, én el que intervienen fabricantes ó productores, mayoristas, detallistas y 
consumidores.
- Canal de distribución corto, eri el únicamente interviene él fabricante ó productor junto con el minorista 
y él consumidor final.
- Venta por agentes comerciales, canal de distribución en ei qué los agentes comerciales, intermediarios 
que trabajan directamente para el fabricante, vende los productos que esta fabrica o produce sin la 
necesidad de comprarlos, por lo que reciben unos honorarios ó comisiones sobre el valor de las ventas
que hayan realizado; púdiendo éstos vender al mayorista, minorista é incluso al consumidor.
;  '
- Venta a organizaciones o agrupaciones, comerciales^ canal-de distribución en el que él fabricante o 
productor vende sus productos directamente a las organizaciones o agrupaciones comerciales, que se 
encargan de venderlos al consumidor.
Dentro de las organizaciones comerciales se mencionan especialmente a los grandes almacenes, 
establecimiento integrados por numerosos departamentos y secciones de diferentes especialidades para cuyo 
funcionamiento es fundamental alcanzar un elevado volumen de venia.
Venta directa, canal en el que el propio fabricante o productor vende los productos directamente al 
consumidor, a cuyo. fin,, frecuentemente, se ve obligado a montar su propia organización comercial, 
situando los puntos de venta en aquellos lugares que supongári úna mayor proximidad con él 
consumidor.
La correcta decisión del canal de distribución a emplear, es fundamental para la consecución de míos 
objetivos comerciales adecuados, dependiendo de la elección de la naturaleza del producto, el costo del canal 
y de las posibilidades de venta que ofrezca (LANDETA, 1981).
b) MARGENES DÉ CQMÉRCÍALÍZACÍON
La diferencia entre el precio que pagan los consumidores por el producto final y el precio que reciben 
los productores por el producto eñ bruto, representan los costos de intermediación o margen de 
comercialización. La demanda del consumidor por un producto se denomina demanda primaria y la 
demanda a nivel de la finca se le llama demanda derivada, lo que significa que' esta deriva de la demanda 
del consumidor (GRAMER, 1990).
Muchas personas observan los datos de participación de los finqueros y piensan que los 
comercializadores están tomando ventaja financiera de los productores. Antes de hacer tal afirmación sé 
debe analizar la realización de actividades de comercialización y sus costos. La participación de los 
finqueros en el dinero gastado en alimentos refleja la cantidad necesaria de procesamiento, lo perecióle de 
los productos, la voluininosidad del producto en relación con su valor y la naturaleza estacional de la 
producción, además de considerar los márgenes de comercialización para los productos agrícolas como 
relativamente inflexibles (CRAMER, 1990).
En el caso salvadoreño, los granos básicos no son un negocio para los agricultores por un lado la 
protección al consumidor por parte del estado, que no permite recuperar el impuesto al valor agregado que es 
utilizado para la producción de los granos como lo son los insumos agrícolas qúé resultan ser elevados, 
dejando rígidos nulo el margen de comercialización, que permita al pequeño agricultor poder adquirir un 
ingreso más apropiado.
El margen de comercialización se define como la. “Diferencia que existe éntre el precio que paga él
consumidor por un producto y el precio recibido por él productor del bien”; sé le conoce también como 
Margen Bruto de Precio (MBP), de Mercado (MBM) o de Comercialización (MBC), ya que estos se calculan 
con más frecuencia como margen bruto (incluidos los costos y los beneficios) que como margen neto.
La fórmula matemática qué expresa el Margen Bríitó de Comercialización es la siguiente:
c  p. p.
l  ■ • - - . ; ' ' ‘ X  100
P  C . .
En donde: M. B. C. = Margen Bruto de Comercialización
P. C. = Precio al Consumidor
P. P. = Precio al Productor
2.9 INTERESES CONFLICTIVOS EN LA COMERCIALIZACION
Varios grupos de lá .sociedad están interesados en los efectos de la comercialización agrícola, por 
diversos motivos:
- Los productores buscan vender sus productos al mejor precio y reducir sus costos, contar con
información de mercado y con los servicios de comercialización necesarios
- Los consumidores esperan contar oportunamente con alimentos y ólrós productos que desean y les son 
necésarios, debidamente presentados y á precios razonables.
- Los intermediarios se preocupan de la rentabilidad éconómica de la operación; teniendo que satisfacer las
demandas de productores y consumidorés.
- El gobierno supervisa el funcionamiento del sistema y los regula á través de medidas administrativas y
legales, estableciendo normas de higiene, calidad, etc. (RODRIGUEZ, s. f.)
SEGUNDA PARTE
2.10 COMERCIALIZACION A TRAVES DE LA BOLSA AGROPECUARIA
( COMERCIALIZACION BURSATIL)
Concepto: Son sociedades anónimas, formadas por personas o instituciones vinculadas con el sector 
agropecuario, generalmente sin fines de lucro y creadas para prestar servicios de comercialización. Las 
Bolsas no compran ni venden por cuenta propia, no manejan, transportan o procesan productos, ni fijan 
precios. Las Bolsas ofrecen información sobre precios, cosechas, costos, mercados,- así como un lugar o 
punto de reunión para sus socios. Además emiten reglamentos para garantizar las operaciones y dar 
transparencia al mercado, implantan normas de calidad, fijan los volúmenes de los contratos y tratan de 
resolver litigios entre partes contratantes ett forma amigable e imparcial.
En consecuenciá, el propósito fundamental de las Bolsas es el de convertirse en centros de 
recolección de información, para ponerla a disposición de los compradores y vendedores que acuden a su 
recinto a cubrir los precios de competencia de sus productos. Las Bolsas no pueden considerarse cómo un 
mecanismo milagroso que corrige todas las imperfecciones del mercado, pero su organización y su forma dé 
operar contribuye sigmficativaménte al perfeccionamiento y transparencia de éste,
Las estrategias que siguen lús Bolsais, es “vincular la producción y él consumo a través del acopio, el 
transporte y la distribución”. Para ello hacen uso de servicios, tales cómo la normalización, la información 
de mercados, el almacenamiento y el fmanciamiento. Con este se busca estabilizar y orientar la marcha del 
mercado eliminando las incertidurtibres de la oferta y la demanda y promoviendo e l abastecimiento en 
función de calidades. Todo Jó anteriormente descrito, no tiene como propósito eliminar los cúnales de 
comercialización tradicionales, lo que buscú es modernizarlos y en el caso particular de los granos, que los 
productores adquieran mejores precios, en concepto de venta de sus cosechas y a que estos mismos aprendan 
a negociar con normas de calidad y conozcan el sistema Bursátil. (LIZARAZO, 1992) y citado por 
CAP/MAG 1992.
2.10.1 ORIGEN DE LAS BOLSAS AGROPECUARIAS
Con el desarrollo de la civilización se deriva el comercio de las mercancías-en Grecia y después en 
Roma. Las prácticas más modernas del comercio se desarrollaron en la Europa, de los Siglos XI ai XIV. El 
número de productos comercializados se multiplicó, rápidamente y se establecieron centros comerciales en el 
norte de Italia, en Flandcs y en Champagne. Los mercados fueron en principio, caracterizados por ferias eií 
diferentes Ciudades durante él año. Posteriormente, el mercado fué estandarizado y sus prácticas se 
institucionalizaron. El comercio se caracterizo por un mercado de físicos, del cual surgió un documento 
llamado letra de cambió (Letra de Faire) . un contrato por adelantado que especificaba una fecha dé 
vencimiento y de pago del producto en el futuro.
Inicialmente el intercambio entre vendedor y comprador; después, el comercio se desarrollo 
permitiendo el traspaso de la “Letra de Cambio” a terceras personas, antes de la entrega del producto. El 
comercio mediante documentos es müy diferente al comercio mediante los contratos de futuros modernos; es 
decir, no sé tenía estandarización, homogeneidad, ni reglamento.
Las ferias sé desarrollaron gradualmente hacia el norte, y llegaron a ser actividades anuales en lugares 
específicos, conocidos como lugares dé intercambio, éj. Roval Exchange in London, que se abrió en 1570, 
en los cuales los comerciantes, conocidos como agentes de Bolsa absorviah el riesgo de precios a través dol 
uso de transacciones por adelantado, que los demás comerciantes trataban de evitar. Los corredores de bolsa, 
tanto vendedores Cómo compradores procuraban tener un beneficio por la diferencia de precios La 
estandarización de los grados de calidad llegó a ser importante para la comercialización:
Aparentemente un 'comercio organizado de fuimos de Arroz tuvo lugar en Japón en el siglo XVII . El 
gobierno abanderó este sistema de alto desarrollo en 1869. En Europa en 1600 tuvo lugar el comercio por 
adelantado de Dutch Tulips (Tulipanes Holandeses), el cual se colapso con las cspcculacionps. 
Adicionalmente, el comercio garantizado, de hierro pn lingotes exigió en ingty^rift y gu estados unidos, en 
el siglo XVllI.
El desarrollo d<?t comercio moderno de Fiamos, estuvo ligado estrechamente al de Chicago como luí 
centró comercial. Eíi 1848, comerciantes de Chicagp fundaren la “Chicago Board of Trade” ( CBOT); hóy
Ges la Bolsa de Futuros y dé Opciones tíiás antigua é importante del mundo. Para América Latina, la primera
Bolsa de productos fué la Bolsa de Cereales en Argentina, su origen se remonta a 1864, posteriormente fué 
fundada la Bolsa de comercio de Rosario y los mercados de Buenos Aires para operar en ganado y 
recientemente fundada la Bolsa: de Bahía Blanca en Argentina y funcionando actualmente las Bolsas de 
futuros de Brasil ( Sao Paulo) y la de Colombia que Opera con físicos y futuros desde 1974 (RIVERA, 1992).
2.10.2 ANTECEDENTES SOBRE BOLSAS AGROPECUARIAS EN AMÉRICA LATINA
El mecanismo de comercialización bursátil para los productos agropecuarios aparece taino' un 
instrumento novedoso en los países centroamericanos, incluido El Salvador, pero en otras naciones, su 
existencia dala de muchos años, siendo Argentina un ejemplo para los países latinoamericanos, ya que su 
funcionamiento cumple en la actualidad con mas de 140 años én la negociación de granos básicos y otros 
cereales. : V
En este apartado se presentan algunas experiencias de países latinoamericanos en materia bursátil, lo 
cual muestra que el desarrollo de las bolsas agropecuarias en otras naciones ha tenido un desarrollo 
importante aunque lento (similar a F.1 Salvador), pero al final se han constituido én sólidas y exitosas 
empresas dedicadas ai comercio de productos agropecuarios.
Entre estos:
í BOLSA NACIONAL AGROPECUARIA DE COLOMBIA ( BNA)
En Colombia, con el fín de disponer de un mecanismo para efectuar transacciones de productos
agropecuarios en condiciones de seguridad y confianza, además de contribuir a la formación de precios en 
diferentes lugares, se creó en el año de 1979 la Bolsa Nacional Agropecuaria S. A. como una sociedad de 
economía mixta, con ánimo de lucro y regida por el derecho privado.
La misión de la bolsa nacional agropecuaria, consiste en Ofrecer un mercado transparente y confiable
y propiciar la negociación, del riesgo de precios; contribuye así a la modernización de la comercialización 
agropecuaria. Está misión podrá cumplirse si alcaliza la autonomía y confiabilidad en la generación de sus 
recursos propios.
La Bolsa como empresa, en las condiciones actuales, ha llegado a un período de consolidación 
financiera, aunque todavía no de autonomía. Sin embargo la bolsa como mecanismo dé transacción y
formación de precios; garantía de seguridad de transacciones y como mecanismo de negociación de riesgo, 
debe, de trabajar aún más para poder consolidar éstos objetivos que son en esencia los objetivos de toda bolsa 
agropecuaria.
Su principal fortaleza, radica en la rentabilidad de sus operaciones, en su buena imagen institucional, 
en la seguridad de sus operaciones, y en la experiencia de la empresaj sus corredores en el mercado de 
disponibles y particularmente en el registro de operaciones convenidas.
Sus debilidades se encuentran en ia autonomía dé sus ingresos y en el insuficiente desarrollo de los 
mercados de disponibles, ruedas de enlace continental, una mayor estandarización de sus operaciones y de 
los mecanismos de información y pronósticos (BOLSA DE , 1993).
ii b o l s a  d e  Ce r e a l e s  d e  s a o  p a ü l o , b r a s il ;
Desde la fundación de la Bolsa de Cereales, hasta mediados de la década de los setenta, los negocios 
se realizaban con la presentación de las muestras de los productos, por medio de los Corredores oficiales, 
que representaban a compradores y vendedores. Las transacciones érán registradas por la Bolsa y pagados 
oportunamente por las partes, de acuerdo con las reglas preestablecidas y aceptadas, por los participantes, 
inclusive el mercado a término.
A partir de mediados dé . los setentas, el gobierno federal inició la adquisición de la producción 
agrícola, con precios mínimos, directamente al productor, la venta de la misma se realizaba en la Bolsa, con 
el objeto de que esta incentivará la producción, cuando comprara y regulara el mismo mercado cuando 
vendía..
En aquella época, aprovechando la ex¡)eriencia de la Bolsa de Cereales de Sao Paulo, fueron creadas 
varias Bolsas regionales. Como las reglas se alternaron, los participantes del mercado, se organizaron en 
forma diferente, las Bolsas de mercancías y cíe cereales, se apartaron del mercado y se convirtieron 
fundamentalmente en vendedores de la existencias del gobierno.
(BOLSA DE, 1993).
iii. Caso: CONSORCIO FR1J0LERO EN COSTA RICA
La zona norte del país es el principal centro de producción del país, aquí los productores 
comercializaban sus cosechas a través de los comerciantes tradicionales en período estacional de la cosecha, 
cuyo valor siempre tendía a ser bajo.
La necesidad de la Bolsa de Productos dé Costa Rica (BOLPRO) de contar con un socio fuerte que 
hiciera que el mecanismo bursátil de comercialización fuese más dinámico, motivó a proponer a los 
productores la formación de un ente que aglutinara á gran parle de los productores de este rubro, es así como 
se origina en 1995 el Consorcio Frijolero, con la dirección y asesoría de la misma Bolsa para orientar 
inicialmertte al Consorcio sobre el manejo cíe la empresa. El Consorcio empieza su trabajó con los 
productores socios y la BOLPRO, con él objeto de ir creando las condiciones de liquidéz que los respaldara.
El Consorcio empezó a funcionar de la siguiente manera. El productor entrega al Consorcio su 
producto, este se va a los almacenes de depósito1 o bodegas, que normalmente soh administrados por el
Consejo Nacional de Producción (CNP) y ¡os deposita; el Consorcio emite el Certificado de Depósito 
Agropecuario (CDA) ( ANEXO - 1), que es un título de la Bolsa y avalado por esta, que le dá el título de 
propiedad al Consorcio sobre el fríjol. Con este título el Consorcio se-dirige a la Banca donde le realiza uii 
desalentó bajo el criterio sobre los precios descubiertos en rueda de Bolsa del día anterior y que es del 80%. 
Como la cosecha del fríjol es estacional y toda la producción nacional sale en dos meses, ésta se.
almacena y se vá sacando de los almacenes de acuerdo con las necesidades de consumo, utilizando siempre
para la adquisición del fríj el mecanismo de Bolsa al que puédeii asistir socios, industriales y otros
comerciantes que los llevan al consumidor final.
El papel que jugó la Bolsa en este caso füé la formación del Consorcio Frijolero bajo su tutela, 
evitando que los comerciantes (intermediarios tradicionales) deprimieran con los bajos precios o, la
producción nacional del fríjol, además del apoyo propiciado por la Banca que brinda mi esquema de 
financiamienlo áj Consorcio a través del instrumento del CDA, que posee doble garantía, l)La propiedad del
producto y 2) el aval del CNP a lo cual la Banca reacciona con facilidad. La comercialización dél fríjol ha 
alcanzado por medio del Consorcio* un 80% de la producción nacional de Costa Rica y un nivel de 
participación del 90% de los productores de fríjol.
El CNP que es del Estado, da sus instalaciones en concepto de arrendamiento o alquiler por él uso 
de sus instalaciones, y que forma parteampollante de la garantía exigida por la Banca para dar los recursos 
financieros necesarios para que el Consorcio pueda funcionar de manera adecuada. El Consorcio ha 
completado su primera etapa dé manera exitosa, encontrándose en proyecto la segunda etapa que es la de 
industrializar el fríjol o sea dar valor agregado al producto generado por miles de pequeños productores 
costarricenses (JOHANIN, í 998) Comunicación Personal.
2.10.3 ESTRUCTURA DÉ LAS BOLSAS AGROPECUARIAS
Las Bolsas, como cualquier otra sociedad comercial, están conformadas por socios Accionistas que 
constituyen la Asamblea General de Accionistas, la cual nombra la Junta Directiva, que es el órgano 
responsable de administrar la sociedad. Las Bolsas tienen una Gerencia General la cual dispone dé unidades 
asesoras en aspectos lcgalés, de control y vigilancia comercial, así como de un Consejo de Árbitros o Jueces 
para resolver los problemas, liquidar contratos y de una comisión responsable dé calcular los precios dé cada 
rueda (Indispensable cuando en la bolsa se realizan contratos por adelantado y contratos de futuros).
Adiciónalmente, las Bolsas deben contar con una unidad pai;a realizar estudios de mercado y análisis 
de precios y bases, una unidad responsable de la administración y liquidación de operaciones y una Unidad
que dirija las actividades de compra- venta en la fuéda. (FIGURA 1).
Una parte importante de las Bolsas, es Ja conformación de la rueda o corro y la cual puede asumir dos 
modalidades: ' ' ;
a) Cuando la acción ó membresía, faculta a los socios o U sus representantes para áctüar como corredores 
en la rueda a nombre propio o de terceros; y
b) Cuando Se establezcan puestos de Bolsa, como empresas especializadas en intérmediacióri para comprar 
y vender en nombre de terceros: Los Puestos de Bolsa no están obligados a ser accionistas de la Bolsa y 
adquieren su derecho mediante la adjudicación de una concesión.
En el primer caso, la rueda o Corro es muy concurrida pues todos los accionistas pueden actuar 
como “Corredores” en tanto cada uno tenga una cuenta y una garantía en la Bolsa que respalde las 
operaciones que realicen. En el segundo caso, solo asiste a la rueda un corredor por cada puesto, llevan el 
mandato y presentación dé sus réspéclivos clientes, para enfrentar sus propuestas. Al igual que en el caso de
los corredores, cada puesto de bolsa, debe tener en su cuenta éri la Bolsa, y depositar sus respectivas
liquidaciones o transferir esta responsabilidad a !: una institución en e l m anejo de cuentas y garantías,
liquidación de saldos y otorgamiento de créditos.
Generalmente, cuando en el Corro participan todos los socios, las Bolsas transfieren a su entidad 
especializada el manejo de las cuentas y garantías unidad que sé le denomina Casa o Cámara de 
Compensación, debido a que hace los ajustes de saldo y facilita créditos para liquidar contratos cuándo los 
clientes así lo requieran (UAP/MAG, Informe Coyuntura. 1992).
2.10.4 OBJETIVOS BE LAS BOLSAS AGROPECUARIAS
a) Objetivo General
La Bolsa es una organización conformada por miembros vinculados al sector agropecuario, cuyo 
propósito es desarrollar el sistema de comercialización de los productos que cada uno produce, maneja, 
financia, almacena, exporta, distribuye o consumé. En otras palabras es úna organización para viabilizar, 
organizar; hacer eficiente y elevar las ganancias de la actividad económica a la cual pertenecen sus socios o 
miembros.
b) Objetivos Específicos
El desarrollo de la comercialización agropecuaria, de hecho comprende él mejoramiento de todas 
las actividades, funciones y servicios que tienen lugar en la trayectoria que siguen los productos aún antes de 
producirlos hasta su consumo. Estos objetivos se relacionan a los cambios estructurales y de política que 
traspasan el ámbito de la comercialización, entre ellos;
-  Romper la estructura oligopsónica, que caracteriza al mercado mayorista de productos agropecuarios 
(Pocos Compradores).
-  Apoya la seguridad alimenticia mediante el fortalecimiento del sistema financiero agropecuario.
-  Ayuda al productor a definir los costos - meta dé producción a partir de parámetros claramente definidos 
como lo son los precios de mercado.
-  Promover el désarroííó dé la agroindustria y la agroexportación.
2.10.5 IMPORTANCIA DE LAS BOLSAS AGROPECUARIAS 
La creación de una Bolsa de producios permite un vínculo más cercano entre productores y
consumidores, la cual abarata los costos y reduce la incertidumbre sobre los ingresos de la venia de las 
cosechas. - . ‘ ‘ - ■ '  '
Las Bolsas son importantes porqué cumplen con las funciones de información para los agentes 
involucrados sobre la producción, precios, mercados agropecuarios. Con iodo esto los productores 
optimizarán sus decisiones de producción y conocerán la disponibilidad de los productos en las distintas 
zonas geográficas dcl país, ello propicia el traslado de las mercancías del punto de producción, al centro de 
consumo. ■
2.10.6 CARACTERISTICAS DEL MERCADO BURSATIL
Un mercado se define como la concentración ó enfrentamiento de las fuerzas de la oferta y la 
demanda para descubrir: un precio. Pero el mercado bursátil se caracteriza por las siguientes situaciones, 
condiciones y resultados que lo diféréncian y lo perfeccionan:
a) Transparencia del mercado: Fundamentado en el descubrimiento de los precios en un ambiente de 
libre acceso al increado, con suficiente información.
b) Liquidéz. Concentración de suficiente número de ofertas y demandas que generan un número 
adecuado de transacciones.
c) Velocidad. Generada por remates públicos a partir de condiciones establecidas y acoplada por los 
participantes.
d) Información suficiente. Acceso a toda información que genera el propio mercado.
e) Garantía de cumplimiento. Fundamenlada en los requisitos surgidos á los participantes autorizados y 
a los depósitos que estos deben constituir para respaldar sus operaciones.
f) Alternativas de negocios. Disponibilidad de opciones de mercados,
g) Fácil y libre acceso para la toma de decisiones.
h) Ampliación del mercado. A través de la difusión de información y fácilComunicación eiitre puestos 
de Bolsa, que hacen un mercado sin fronteras.
i) Desarrolló e incorporación de nuevos (trocíuctos.
j) Programación de la producción. El mejor conocimiento del mercado se traduce en una producción 
acorde cotí los requerimientos de la demanda.
k) ; Reducción de la variación de los precios. La información de precios y mercados que se generan en la
Bolsa; hacen que se dé un mercado racional del mercado.
l) Desarrollo de servicios de comercialización. A través de la creación de entes especializados en el 
almacenamiento, transporte de productos así como también la parte financiera que financie la 
comercialización.
mj Reglamentación del mercado. Mediante la formación de estatutos que rijan la transparencia y 
seriedad den los tratos.
2.10.7 PRODUCTOS QlIE SE NEGOCIAN ÉN LAS BOLSAS AGROPECUARIAS
Para la comercialización de productos agropecuarios dentro de un mercado de físicos, Tas Bolsas 
poseen una lisia de características comunes de lo > contratos como lo son: 1) Homogeneidad de los productos; 
2) Estandarización y grados de calidad: 3) Demanda y oferta; 4) Disponibilidad de información para el 
público (BOLSA DE, 1997).
. Los productos que se pueden negocia- en la Bolsa son todos aquellos productos o servicios con uso o 
destino agropecuario es susceptible de ser negociado por lo que será el mercado mismo el que demande los 
productos o servicios qué estarán en la Bolsa,.entre estos podemos mencionar los siguientes: 
i VEGETALES
- XEREÁLES Arroz cáscara, maíz, semilla de sorgo, semilla de arroz, sorgo, trigo.
- OLEAGINOSAS. Ajonjolí, almendra de palma, fruto de palma, maní, semilla de ajonjolí, semilla de
algodón, semilla de soja, semilla de frijol soja.
- LEGUMINOSAS. Alverja, fríjol, frijol soja, garbanzo, lenteja.
- FRUTALES. Durazno, Granadilla, mandarina, naranja, pifia.
- TUBERCULOS. Papá, yuca-
OTROS, ( ufe. semilla de pasto, cafia de azúcar. ~~~
- GANADO BOVINO. Carne de res en canal, cuero de res crudo, ganado en pié, leche en polvo, plasma,
cebo comestible, visceras de res.
- AVÍCOLAS. Carné de pavo, gallinas, huevos, pollitos de un día, pollos en canal, pollos en pié.
- PORCINOS. Carné de cerdo en cárial, cerdo en pié.
- CAPRINOS. Carnero en pié.
¡ii PROCESADOS
- CEREALES. Aceite crudo dé maíz, afrecho de maíz, arroz blanco, arroz cristal, arroz integral, granza de
arroz, harina de arroz, harina de maíz, harina de trigo, pica de arroz, salvado de maíz, salvado dé 
trigo. V:7'. '
- OLEAGINOSAS. Aceite crudo de palma, aceité prado de paímiste, algodón sin semilla, torta dé ajonjolí,
torta de algodón, torta de pálmiste, torta de soja.
- AZUCARES. Azúcar refinada y sulfatada, melaza, panela.
OTROS. Fibra de algodón, queso, sal yodada refinada, sal marina molida.
¡v ÍNSUMOS ■
Harina de sangre, harina de hueso, harina de carne, harina de pescado, 
v PESCA
Atún, langostinos, mariscos, pescado de río, sardinas.
También se transan títulos o documentos representativos de mercancías, denominados Certificados de 
Depósito de Mercancías (CDM), expedidos por los Almacenes Generales de Depósito.
Los negocios se realizan por descripción, es decir que no sé requieré la presencia tísica de los 
productos ya qué están clasificados, tipificados y con normas de calidad claramente definidas (BOLSA 
NACIONAL, 1994).
En la Bolsa dé productos de El Salvador se negocian los siguientes productos: Harinas de soja, maíz, 
fríjol, arroz, sorgo, insúm os (fertilizantes, pesticidas), tierras, leche en  polvo, etc., y  todo aquello  que tiene  
función, uso y origen agropecuario.
ii PECUARIOS
Definición: Los Puestos de Bolsa sóri Sociedades Anónimas (S.A.), constituidas con el único fin de realizar 
operaciones en la Bolsa de productos, a través de sus agentes (Corredores)de Bolsa, estos son los únicos 
autorizados a operar en rueda de negociaciones, a nombre de sus clientes o sus representados, por cuenta 
propia.
2.10.8.1 CONFORMACION DE UN PUESTO DE BOLSA
Los puestos como sociedades anónimas, deben contar con un capital mínimo que en El Salvador 
asciende al monto de 0300,000 - o su equivalente en dólares ($) a precio de mercado, el cual tendrá que ser 
suscrito y pagado; además como puesto tendrá una finalidad, única, como lo es la mediación en la compra - 
venta de un producto, así como de servicios agropecuarios (servicios complementarios como 
almacenamiento, transporte, financiamiento, etc. son permitidos) (LIZARAZO, 1997).
Para realizar esta actividad el puesto debe tener concesión para operar, y esta concesión se la da la 
posesión de uriá acción de la Bolsa, conviríiendo al puesto, es la fianza de garantía, que los puestos 
depositan en la Bolsa, la cual cubrirá en un 10% el monto de las operaciones que este realice, en caso de 
incumplimiento o variaciones de precio; en caso que la garantía depositada sea insuficiente, en un momento 
determinado (por montos que sobrepasan eí límite de la garantía). La Bolsa notificará aí puesto pára que 
éste deposite el complemento necesario para poder negociar (una vez cerrados los contratos de compra o 
venta, las garantías son liberadas)' (LIZARAZO, 1997 ).
2.10.8.2 ORGANIZACION DE UN PUESTO DE BOLSA
La estructura organizativa de un puesto de bolsa, puede variar dependiendo del volumen de sus 
actividades; en la FIGURA 2, se presenta un modelo compacto, que permite eficiencia en un mercado que 
comienza á crecer;
2.10.8.3 FUNCIONES DE UN PUESTO DE BOLSA
Los fines qué dan origen a la constitución de un puesto de bolsa, son los mismos que rigen el 
funcionam iento de las bolsas por consigu iente las principales funciones a desem peñar por los puestos  
tenemos:
2.10.8 LOS PUESTOS DE BOLSA DE PRODUCTOS AGROPECUARIOS
a) Facilitar la comercialización de productos y servicios agropecuarios* enfrentando a la oferta y la 
demanda.
b) Brindar asesoría, capacitación e información a sus clientes.
c) Actuar en nombre y representación de sus clientes.
d) Dar a sus clientes los mejores precios del mercado, de acuerdo a la ley de Ja oferta y demanda. 
Ofrecer servicios adicionales, tales como transporte almacenamiento, trasegado, etc.
fk;uua 2 Estructura básica de un Puesto de Bolsa o Casa Corredora.
2.10.8.4 LOS AGENTES CORREDORES
Para qué una Bolsa agropecuaria opere es necesario contar con agentes corredores los cuales son 
personas capacitadas y autorizadas por la Bolsa, para realizar operaciones de intermediaron bursátil, en 
nombre de un puesto de bolsa y ante la Bolsa.
Los corredores pueden negociar en el Corro, hombre de un cliente comprador y vendedor, previa 
firma de un mandato que Je autorice al corredor y comprometa al cliente: a cumplir con lo pactado.
a) PERFIL DE UN CORREDOR
Las características mínimas deseables de un áspirahte a agente corredor son las siguientes:
-  Estudios superiores o técnicos en agronomía.
-  Dominio de matemática y estadística.
-  Alta capacidad de negociación.
~ Buenas relaciones y conocimiento de los clientes, compradores y vendedores.
-  Disposición a capacitación permanente.
Además de las características anteriores jos puestos de la Bolsa exigen muchas veces una carta 
extendida por la Bolsa de Productos, la cual haga constar que el aspirante ha aprobado el curso de 
capacitación impartida por la misma.!
b) FUNCIONES DE UN CORREDOR
Para que los puestos de Bolsa funcione adecuado y sosteniblemente. debe cumplir con funciones 
esenciales, las cuales son:
-  Actuar en nombre y representación del puesto.
-  Identificación de clientes.
-  Identificación de productos con mayor potencial para negociarla en Bolsa.
-  Elaborar estrategias de operación.
-  Tomar mandatos de negociación.
-  Realizar ofertas de negociación y cerrar operaciones en el Corro. •
-  Informar a los clientes sobre las ofertas dé negociación vigentes, y de los precios de los diferentes 
productos;
Un corredor debe conocer las fuentes potenciales de clientes para negociar, y de las cuales podemos 
mencionar;
- Agroindustria,- Avicultores- Industria de concentrados- Beneficios
- Industria de bebidas,
- Industria de Alimentos
- Productos por zona
- Intermediarios locales y regionales
- Comerciantes
- Instituciones de Gobierno (Ministerio de Salud, Ministerio de Defensa, Fondo de Inversión Social (FIS)..:
2.10 8,5 COMISIONES
Las Comisiones, son las que generan el progreso de los Puestos de Bolsa, y estos se establecen 
libremente por cada puesto, indicando una comisión base, sobre un precio acordado, y una comisión 
adicional sobre un mejor precio logrado en negociación, ya sea por compra o venta. La Bolsa por su parte 
cobra a los puestos una comisión sobre los montos trazados, así que. el puesto incluye esta ccmisién, en la 
que él cobrará a su cliente. En nuestro país, las comisiones que la Bolsa cobra a los puestos son :
0.5 % Hasta 50,000
0.375 % de 51,000 hasta 100.000
0.25 % de 100,001 en adelante
Es importante aclarar que a las comisiones se les agrega, el IVA, por ser considerados servicios
profesionales:
2.10.9 MECÁNICA DE LAS OPERACIONES EN BOLSA
Toda persona que desee participar en las operaciones de una Bolsa, lo puede hacer, siempre y cuando 
acuda a un socio que actúa como corredor de piso, o a un puesto de Bolsa autorizado. La persona que desee 
comprar o vender en la Bolsa, debe darle un MANDATO DE NEGOCIACION, al corredor o al puesto de 
Bolsa. ( ANEXO - 2), indicarle el precio de referencia para que intervenga y especificarle la calidad, 
cantidad y las condiciones de entrega y financianiiento.
Las ofertas y demandas en la Bolsa, sé hacen en volúmenes mínimos predeterminados para cada 
producto. El volumen mínimo se denomina contrato; si pqr ejemplo el volumen mínimo o contrato es de 
20 quintales, significa que está es la cantidad mínima que se puede negociar en la Bolsa. Toda cantidad
superior a 20 y menor dé 40 quintales .forman un contrato; 40 quintales son para dos contratos;, y así 
sucesivamente para todas aquellas cantidades, múltiplos del numero ( en este caso de 20) .
Los corredores ingresan al corro o rueda, que es el lugar de la Bolsa donde se realizan todas lás 
operaciones y/o negociaciones entre oferentes y demandantes, representados por los corredores, que llevan 
los mandatos en documentos llamados OFERTAS EN FIRME (ANEXO - 3), los cuales se hacen llegar con 
anticipación a la Bolsa, previa a la negociación y estas junto con las demás ofertas en firme de los demás 
corredores, son presentadas por la Bolsa en un documento informativo, los corredores ,escuchan ofertas y 
demandas y después de tomarle el pulso al mercado, acuerdan operaciones que se registran en mi formato 
para ser entregadas al pregonero el que las (ANEXO - 4), pone en conocimiento de todos los participantes 
de la rueda que ¿orno tal es conocida con el nombre de MINUTA DE ACUERDO PREVIO. Tan pronto 
como se pregona, la operación acordado por dos corredores, todos los deínás tienen la opción de adjudicarse 
esta operación, ofreciendo un mejor precio en caso de tener un mandato de compra, u ofreciendo un producto 
con las misnias especificaciones a un menor precio, en caso de tener mi mandato de venta, esta es llamada 
también como CONTRATO DE COMPRA- VENTA ( ANEXO - 5).
Transcurrido cierto tiempo, sin que haya pujas, la operación se cierra y se registra el contrato ante 
la Bolsa, una modalidad diferente, consiste en hacer ofertas y demandas sin previo acuerdo, para que sean 
inscritas en la PIZARRA DE COTIZACIONES (ANEXO - 6) y queden abiertas hasta que aparezca un 
comprador o un vendedor que este interesado en ellas. Tanto eii esta modalidad como en la anterior, 
pueden existir las pujas hacia arriba o hacia abajo, de acuerdo al interés que manifiestan los corredores por 
participar en la operación. (LIZARAZO, 1992 )
2.10.10 MERCADOS Y TIPOS DÉ OPERACIONES QUE SE REALIZAN DENTRO DÉ
UNA BOLSA AGROPECUARIA 
El mercado és.uu espacio con dos características:
1) Donde las fuerzas de la oferta y demanda trabajan para determinar o modificar él preció’ de 
ün producto.
2) Donde la posesión de un bien o servicio es transferido en forma física ó institucional.
Un mercado puede ser caracterizado por su localización, por su cobertura geográfica, por el tipo dé
producto comercializado, por su temporalidad y por el nivel de comercialización. En éste último sé pueden 
ubicar los mercados físicos y los mercados de futuros y lá diferencia que distingue el mercado de físicos al de 
futuros, es que en el primero los contratos son garantizados por una Cámara de Compensación, la cual 
cobía un margen a todos ios participantes debido a que ios contratos de futuros están sujetos a movimientos 
de precios, lo que origina flujos positivos o negativos y paga las ganancias diariamente a los participantes. 
(RIVERA, 1992)
Relativo a jas operaciones que se realizan dentro de una Bolsa, son muy similar a las de mi mercado 
de competencia perfecta. En ellas participan una cantidad apreciable de compradores y vendedores, 
permitiendo que los precios se establezcan por medio de un intercambió abierto en el recinto de la Bolsa, en 
donde todos los socios que actúan como compradores y vendedores, se presentan personálmente o vía 
mandatos a través dé corredores. (LÍZARAZO, 1992)
Generalmente las transacciones u operaciones que se realizan en las Bolsas son de dos tipos, 
aj Las operaciones de físicos; también llamados de abastecimiento,
b) Las operaciones de futuros.
2.10:10.1 OPERACIONES DE FISICOS ^
Se denominan también de abastecimiento por cuanto encellas se hace un traspaso efectivo de 
productos. Es decir, se realizan entre personas que producen, almacenan, elaboran o consumen el producto 
objeto de transacción: Para éstas operaciones existen dos modalidades que son :
1.- QPÉRACIÓNÉS DE DISPONIBLE o  ENTREGA INMEDIATA: son operaciones sobre productos 
que están almacenados y disponibles, para ser entregados en un periodo no mayor a 48 horas. Se 
realizan por descripción, sin la presencia física del producto, en donde el precio se fija en función de 
calidad y el lugar de entrega. En este mercado no se moviliza el producto, si no ordenes de compra - 
venta, certificados de depósito, de calidad y peso. Esta característica facilita la reunión y enfrentamiento 
de la oferta y Iá demanda, sin necesidad de incurrir en los costos dé desplazamiento físico del producto a 
un mercado o centro de venta. Lá facilidad de realizar operaciones de compra - venta sin la presencia 
del producto, constituye a concentrar el mayor volumen posible de ofertas y demandas y a fijar los precios 
en condiciones de competencia.
En el curso de estas operaciones se van elaborando contratos entre compradores y vendedores, que 
deban registrarse en la Bolsa, y conio la Bolsa se constituye en garantía ante el comprador y el vendedor, 
esta le exige a ambas partes (comprador y vendedor) depósitos de garantía, sobre los cuales puede actuar en 
caso dé iricumpliniiento por alguna de ellas. "  ^ /
Generalmente el desarrollo de una Bolsa se inicia con este tipo de operaciones ( tal como ésta sucediendo 
en Él Salvador), con el objeto de introducir normas de calidad, crear confianza entre las partes, acostumbrar 
á pagar diferenciales dé precios por calidad, usar información de mercados, eliminar presiones de venta 
Sobre los productores, reducir ios costos de comercialización y ampliar el mercado.
2.- OPERACIONES A TÉRMINO: También se conocen con él nombre dé contratos por anticipado
debido a que los productores o los almacenistas sé comprometen, mediante un contrato, a entregar en 
una fecha futura y a un precio definido, a uti industrial, exportador o consumidor una determinada 
cantidad de producto. Esté tipo de contrato le permite al vendedor asegurarse un comprador y al 
comprador un abastecedor. Se diferencia del de entrega inmediata en la postergación de la fecha dé 
entrega y en que, al momento dé realizar el contrato, el producto puede o no estar disponible. Debido a
que la postergación de la fecha de entrega implica mayores riesgos dé incumplimiento, las garantías que 
deben depositar los compradores y vendedores en la Bolsa son mayores.
El mercado a Termino es una consecuencia del mercado de Disponible v las operaciones 
generalmente se realizan entré productores, consumidores y almacenistas. Es decir, se efectúan entré 
personas que están dispuestas a recibir y entregar efectivamente el producto, mas que entré intermediarios 
quienes buscan princiíráímenté ganancias por diferenciales de precios.. (LÍZARAZO, 1992)
2.10.10.2 MERCADO DE FUTUROS
Concepto: El mercado de futuros, es aquel en el cual las partes que intervienen en la operación (comprador 
- vendedor), se ponen de acuerdo en la realización dé una operación cuyo cumplimiento tendrá lugar en una 
fecha futura.
Son contratos donde se estipula de entregar y recibir un producto determinado én mía fecha específica, 
pero sin que exista la obligatoriedad dé entregar o recibir el producto: Ello implica que se pueden liquidar
con anticipación a la :fecha-dc; vencimiento, abonándose a la parte de corresponde la diferencia entre el 
precio del contrato y el precio del día en que hace la Iiquidación.(LIZARAZO. 1997)
El mercado de Futuros puede ser descrito como el lugar donde los vendedores hacen la promesa de 
entregar algo que ellos pueden o no necesitar. En esto se diferencia del mercado a término, en el cual si 
existe la obligatoriedad de entregar y recibir el producto.
Los contratos de futuro, pueden ser liquidados de dos formas:
a) Anulando el contrato con una transacción inversa de Compra - venta, efectuada previa a su 
vencimiento; y
b) Vendiendo. el contrato a una tercera persona^ quien adquiere el compromiso y continua con la 
operación. (LIZARAZO, 1997).
1.- OPERACIONES DE EL MERCADO A FUTURO 
Existen dos tipos de operaciones en el mercado de futuros.
a) OPERACIONES;ESPECULATIVAS: Son operaciones que se realizan entre los agentes financistas 
(Especuladores), que pretenden anticiparse, y obtener una ganancia de los movimientos futuros de los 
precios. Por, lo general, estos agentes no tienen ni la capacidad ni el interés de recibir el producto en la 
fecha de vencimiento del contrato; sino que juegan a las predicciones del mercado, razón por la cual se¿ 
les llama especuladores.
b) OPERACIONES DE COBERTURA: Son operaciones que se realizan entre un producto/?
almacenista o industrial (o en general, cualquier persona que realmente maneja productos, y para quien 
implica un riesgo la propiedad de un bien) con un agente financista que pretende anticiparse y obtener 
una ganancia de los movimientos futuros de los precios
Los que participan en las operaciones de cobertura, generalmente no permiten que los contratos lleguen 
a su vencimiento, pues su intención, no es la de entregar o recibir productos; por lo tanto los liquidan antes 
de esa fecha. (LIZARAZO, 1997).
2.- 0PC1QNES DE COMERCIALIZACION A FUTURO
La opción es un contrato para comprar ó vender algo sujeto a ciertas condiciones. O sea que liáy 
opciones de compra y opciones de venta. Una opción de compra es vin contrato que le dá al titular (Al que lo 
compró) el derecho de comprar algo a mi precio detérminado dentro de un tiempo déterminado. Hay que 
hacer notar que la opción dé compra le da á su titular el derecho de comprar, pero no le impone la obligación
de comprar. Durante dej tiempo que duré la opción, su titular puede comprar si quiere, pero nada le obliga a 
hacerlo. En un contrato de,futuros, en cambio, quien se obligó a comprar* debe cumplir con sü obligación, a 
menos que previamente, haya cancelado el contrato por procedimiento antes descrito.
Hemos visto que hay opciones que otorgan a su titular, el derecho de comprar, al que sé le llama
Opciones de Comprar o CALLS. Hay también opciones que otorgan a sü titular el derecho de vender y que
reciben el nombre de Opciones de venta o PUTS.
Con las opciones podemos comprar o vender contratos dé Futuros. En definitiva las opciones sobre 
ganado, cereales y oleaginosas, etc. Son contratos que dan acceso a otro contrató (Lanzadores) en el
mercado. Su precio sé determina a través de negociaciones hechas en voz alta durante la rueda, de la 
misma manera que se negocian los contratos de futuro (Esto es muy impértante por la transparencia que se
le da a la negociación).
Hay varibS elementos que influyen en el precio (Prima) que se paga por una opción, pero hay cuatro, 
de eflós que son de vital jmjrortahcia:,
El precio a que se este cotizando él objeto de la opción, En este caso, el precio de contratos de futuros a 
que da acceso la opción.
- El precio al qué él titular de la opción pueda acceder a ese contrato (El precio del ejercicio).
- El tiempo que dura la opción
- La mayor o menor variabilidad que hayan estado teniendo los precios de contrato de futuros, y la mayor 
o menor variabilidad que sé esperé que tengan durante la vigencia dé la opción (Ésto recibe el riombre de 
volatilidad).
Estos cuatro elementos, juntos con otros que influyen, pero de menor intensidad, y que esta tasa de 
interés, inleractúan permanentemente éntre si para dar como resultado el precio de mía opción.
Los futuros y opciones constituyen instrumentos muy valiosos para mejorar la rentabilidad del 
empresario relacionado con el sector agropecuario al permitirle establecer una gran variedad de estrategias 
de compra o venta, imposible de obtener sin ellos como todo instrumento, aumentara eifscguridad y rendirá 
tanto o mas, cuanto más se conozca acerca de su adecuada utilización. (LIZARAZO, 1997).
2.10.11 GARANTÍAS Y MECANISMOS DE CONTROL QUE POSEEN LAS BOLSAS
AGROPECUARIA
a) LAS GARANTIAS: Se sabe que una de las funciones de las Bolsas es la de registrar y garantizar 
el cumplimiéiito de las operaciones que en ellá se realizan. Él otorgamiento de esa garantía, implica 
® que la Bolsa debe tomar las recaudaciones necesarias, que la cubren de los posibles incumplimientos
que pudiesen ocasionarse por los vaivenes de los precios
Las operaciones de compra - venta en la Bolsa involucran dos costos. Uno de corretaje, imputable aí 
ejercicio de ejecutar un mandato y uno financiero, imputable al monto que debe depositarse cómo garantía 
de cumplimiento, para cubrir estos costos, en caso de tener que asumir la responsabilidad de cumplir un 
contrato, la Bolsa establece, por reglamento, las garantías que deben depositar los corredores o los puestos de 
. bolsa. .
Cuando los corredores de Bolsa, así como los mismos socios deben entregar sus acciones y quedan 
■®- depositados en la Bolsa disponibles hasta el cumplimiento de los compromisos del socio, para con ella, o de
los que resulten de las operaciones que se realicen dentro de la Bolsa.
Cuando un comprador y un vendedor realizan una operación, es norma habitual que efectúen, dentro de 
un plazo estipulado en el reglamento, un deposito de garantía de cumplimiento del 'contrató. (LIZARAZO, 
1992).' ■' \ ■ '■
El monto de esta garantía corresponde, generalmente a un porcentaje del valor total del contrato, eoii esta 
garantía, se busca cubrir los costos de corretaje (Comisiones) y los costos financieros del dinero que se 
tendría que depositar como garantía de cumplimiento, en caso de que una de las partes no cumpliera y la 
Bolsa tuviera que contratar a un comisionista o puesto de Bolsa, cuando una de las partes no cumple.
Cuando se -realizan operaciones a Término y a futuro. La Bolsa exige a los participantes de un contrato, 
depositar una garantía adicional cada vez que se den diferencias entre el precio estipulado en el contrato con 
el precio que para el mismo producto, se de cada vez qiie se haga rueda, durante la vigencia del contrató. 
Esta garantía se denomina de Diferenciás o Ajustes, y se aplica al comprador, si los precios bajan, o al 
vendedor, si suben. '
La comisión de precios* formada por miembros de la misma Bolsa, es la responsable de calcular los 
precios representativas para cada producto y calidad al termino de una rueda de negociación. Estos precios 
son los que sirven de base para calcular las variaciones con respecto a los contratos e indicar el ajuste que 
debe hacerse la parte correspondiente. Los ajustes indican las diferencias que tienen que depositar 
compradores y vendedores, según que las cotizaciones vayan en descenso o ascenso. Las diferencias tienen 
qué abandonarse dentro de ún plazo especificado en el reglamento, pero siempre antes de la siguiente rueda.
Una vez liquidados ios contratos, mediante la entrega del producto o por mía contra Operación, los 
depósitos realizados por concepto de garantía de cumplimiento, y por diferencias se devuelven a sus dueños, 
puesto que el objetivo de la garantía ya se cumplido. Cabe agregar que cuando el contrato se cancela 
mediante una contra operación, se liquida también el resultado entre el precio de compra y el de venta de 
ambos contratos, lo que puede generar mía utilidad o una pérdida. (LIZARAZO, 1994).
b) LOS MECANISMOS DE CONTROL
Algunos de los mecanismos de control en las operaciones de las Bolsas son:
- Comité de Vigilancia. Tiene á su cargo conocer y decidir sobre cualquier contravención de las normas
que regulan la conducta de los corredores. __
- Centro de Conciliación, Amigable Composición y Arbitraje. Su tarea es solucionar los conflictos que
se presentan en las negociaciones efectuadas, a través de la Bolsa. Éste centro además puedé ejercer la
misma tarea en cuanto a operaciones realizados por fuera de la Bolsa.
El centro de conciliación, amigable composición y arbitraje, además tiene a su cargo determinar la 
calidad de los producios y servicios inscritos en la Bolsa, a través de un comité de normas técnicas. -
- Laboratorio,dé Análisis: Tanto para la determinación de las normas, como para los casos en que se 
requieran, decisiones del centro o particulares, sobre diferencias y demás aspectos técnicos de una 
negociación. '
- Comité de Precios: Generalmente esta integrado por el gerente general, o su delegado y dos miembros de
la Bolsa designados por la junta directiva y de acuerdo con la metodología adoptada por la misma. 
Certifica para cada rueda el precio del mercado, para efectos dé ajuste de garantías o negociaciones que 
se realicen con precio a fijar. .
- Comité de Normas Técnicas: Es un organismo integrado por cinco profesionales del sector agropecuario
o expertos en análisis de calidad y comercialización de productos del campo, elegidos por la junta 
directiva de la Bolsa, para un periodo de dos años (Por ejemplo), con el fin de asesorar a dicha junta en el 
establecimiento de normas y procedimientos adecuados, qüe permitan garantizar el estricto cumplimiento 
de las operaciones que se realicen en la Bolsa (LIZARAZO, 1994).
Es importante aclarar que los mecanismos de control pueden variar o no estar contemplados en las 
actividades de una Bolsa en un país determinado o por el contrario pudieran existir algunos otros 
mecanismos útiles para controlar la calidad y la buena fé en las negociaciones.
2.10.12 BENEFICIOS OBTENIDOS A TRAVES DE LA NEGOCIACION EN LA BOLSA
AGROPECUARIA
Los beneficios o ventajas obtenidas a través de la negociación Bursátil, son tan variadas como los son sus 
mercados ya que cada uno funciona en forma distinta para distintos sectores que participan de las 
transacciones agropecuarias, por lo tanto es necesario separar los beneficios que cada mío de los mercados
ofrecen tanto el de Físicos o disponibles, el mercado a Término y el mercado a Futuros.(LIZARAZO, 1994).
• ’ /
a) MERCADO DE DISPONIBLE
Las ventajas de realizar operaciones o transacciones a través de las Bolsas en el mercado de disponible 
son: /“






-  Obtención de ganancias, mediante la especulación.
-  Anticipación del nivel de precios.
-  Transferencia de los riesgos que implican la inversión en mi bien o en inventarios.
-  Estabilización de los precios de los productos por períodos relativamente largos.
-  Facilitación del financiamiento de inventarios (LIZARAZO).
2.10.13 OTROS SERVICIOS QUE PRESTAN LAS BOLSAS
La diversidad y tipos de servicios adicionales que prestan las Bolsas Agropecuarias, varían de país a país,
dependiendo de la intensidad de las negociaciones o el tipo de mercado que atienden, pero en forma general
ios siguientes, algunos de los servicios adicionales que prestan las Bolsas Agropecuarias.
/
a) BOLETIN DE PRENSA: Publicación periódica dirigida a los medios masivos de comunicación, 
en que se consignan noticias o informes sobre el comportamiento del mercado bursátil agropecuario y 
principalmente lo sucedido en las ruedas de negocios que se realizan cada semana. (LIZARAZO, 
1994).
b) BOLETIN DE RUEDA: Al termino de cada rueda de negociación se emite mi boletín (ANEXO -  
7 ) qué contienen información detallada sobre las operaciones cerradas; demandas y ofertas abiertas. 
Contiene además, las variables que intervienen en la negociación como precio, sitios de entrega y 
calidad entre otros.
c) BOLETIN DE PRECIOS Y MERCADOS INTERNACIONALES: Semanalmente (o mas a 
menudo), se produce un boletín de información de precios y mercados internacionalmente para 
productos tales como: fríjol, maíz, amarillo, sorgo, soya, torta de soya, aceite crudo de soya, arroz 
cáscara y blando, fibra de algodón, azúcar crudo, etc.
d) EVALUACIÓN DE SIEMBRAS Y PRONOSTICOS DE COSECHAS: Es mía publicación que 
contiene información completa sobre las principales cultivos transitorios, aspectos ciimáticos, 
comportamientos de las importaciones de, productos agrícolas, disponibilidad de productos agrícolas 
para el semestre y comportamiento de los cultivos en la cosecha, incluyendo comparativos con el 
semestre correspondiente del año inmediatamente anterior.
-  Obtención de ganancias, mediante la especulación.
-  Anticipación del nivel de precios.
-  Transferencia de los riesgos que implican la inversión en un bien ó en inventarios.
-  Estabilización de los precios de los productos por períodos relativamente largos.
-  Facilitación del financiamiento de inventarios (LIZARAZO).
2.10.13 OTROS SERVICIOS QUE PRESTAN LAS BOLSAS
La diversidad y tipos de servicios adicionales que prestan las Bolsas Agropecuarias, varían de país a país,
dependiendo de la intensidad de las negociaciones o el tipo de mercado que atienden, pero en forma general
los siguientes, algunos de los servicios adicionales qué prestan las Bolsas Agropecuarias.
a) BOLETIN DE PRENSA: Publicación periódica dirigida a los medios masivos de comunicación, 
en que se consignan noticias ó informes sobre el comportamiento del mercado bursátil agropecuario y 
principalmente lo sucedido en las ruedas de negocios que se realizan cada semana. (LIZARAZO, 
1994).
b) BOLETIN DE RUEDA: Al termino de cada rueda de negociación se emite mi boletín (ANEXO
7 ) que contienen información detallada sobre las operaciones cerradas; demandas y ofertas abiertas. 
Contiene además, las variables que intervienen en la negociación como precio,^sitios de entrega y 
calidad entre otros. ___
c) BOLETIN DE PRECIOS Y MERCADOS INTERNACIONALES: Semanaímente (o mas a 
menudo), se produce un boletín de información de precios y mercados intemacionalmente para 
productos tales como: fríjol, maíz, amarillo, sorgo, soya, torta de soya, aceite crudo de ¡soya, arroz 
cáscara y blando, fibra de algodón, azúcar crudo, etc.
d) EVALUACIÓN DE SIEMBRAS Y PRONOSTICOS DE COSECHAS: Es mía publicación que 
contiene información completa sobre las principales cultivos transitorios, aspectos climáticos, 
comportamientos de las importaciones de productos agrícolas, disponibilidad de productos agrícolas 
para,el semestre y comportamiento de los cultivos en la cosecha, incluyendo comparativos con el 
semestre correspondiente del año inmediatamente anterior.
c) EVALUACIÓN DE COSECHAS: Las Bolsas publican una evaluación de. la cosecha
inmediatamente anterior, qué incluye áreas, rendimiento y producción, comparadas a su vez con la 
información del año anterior.
OTROS: Algunos otros servicios adicionales los ofrecen los puestos de Bolsa tales como transporte, 
almacenaje, trasegado. Dependiendodel buen servicio que estos puedan prestar a sus clientes (L1ZARAZO, 
1994).
La Bolsa de Productos Agropecuarios de El Salvador presta, de los servicios antes mencionados el 
boletín de prensa y el boletín de rueda y los puestos de Bolsa, aunque no manejan directamente el, servició de 
transporte y almacenamiento tarifario y la conexión de estos servicios.
2.10.14 SISTEMAS DÉ CALIDAD UTILIZADOS PARA LA NEGOCIACION DE GRANOS
: . EN BOLSA '
El mecanismo de comercialización bursátil, há crecido mucho con el pasar del tiempo, al extremo de 
realizar operaciones entre Bolsas dé distintos países, lo cual puede ser un inconveniente si sé ve desde el 
punto de vista cualitativo, donde los productos deben poseer y en los cuales deben coincidir ambas partes y 
es esta la razón que ha movido a varios países a concertar el respecto y designar a un misino idioma en 
cuanto a normas de calidad se refiere. (LIZARAZO, 1997).
Actualmente para la negociación en Bolsa, existen varios sistemas o normas de calidad para evaluar 
granos tales como: arroz (en distintas condiciones), soja, fríjol, maíz, sorgo, éic. y en un país puede usarse 
una o varias de estas dependiendo de la procedencia del producto a transar. De tal manera tenemos las 
siguientes normas:
a) SISTEMA DE CALIDAD ARMONIZADA
Realiza una tipificación de los productos lomando como factor de identificación su tamaño, cólor, forma, 
etc. (ANEXO - 8). Además utiliza factores comunes de calidad como la humedad, impurezas y la sanidad 
entre otras. ,
Es importante mencionar que se establece un sistema de bonificaciones y descuentos por mejoras o faltas 
en la calidad base establecida de los productos a transar.
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b) NORMAS DE CALIDAD CITESGRAN
Esta agrupa los diferentes tipos en lotes, grados o clases comerciales denominados como CA - 1, CA - 2 , 
etc. (ANEXO - 8). La humedad y en contenido de impureza no son tomados en cuenta por la norma y estos 
se negocian en forma previa e independiente entre las partes, para algunos productos.
c) NORMAS DE CALIDAD U.S.A.
Determina sus categorías en base a los pesos volumétricos, estado del producto y contenido de materias 
extrañas, tales como: excremento de animal, semilla de castor, vidrio, piedras, etc. Todo ello dependiendo 




En la primera porté deí diagnóstico, sé mostrarán algunos trabajos realizados por organizaciones 
como: OAPA, PRIAG, TECHNOSERVE, IICA que buscan de alguna manera explicar los fenómenos 
relacionados a la problemática de los granos básicos, desde el punto de vista de producción, deiiiaiida, y 
comercialización, hasta llegar á la Bolsa Agropecuaria, la cual muestra de manera general las condiciones 
pór las cuales han estado sumidos eh crisis los sectores agropecuarios durante las ultimas décadas, y en 
especial el sub sector de los granos. El cual aún con las políticas macro económicas, adversás a su 
desarrollo, continúan siendo u n . soporte nniy importante para la economía salvadoreña.
1.1 HISTORIA DE LA COMERCIALIZACION DE GRANOS BASICOS EN EL SALVADOR
Altes dé los años 30’s, la comercialización funcionaba sin la ingerencia Estatal, de tal manera que 
los precios de mercado se determinaban libremente por la oferta y la demanda (PALACIOS, 1991)
Con íá creación del Instituto Regulador de Abastecimiento (I.R.A.) en los años 50’s, el Estado toma 
un papel importante en lá regulación del mercado y la fijación de los precios a través de la compra de granos 
básicos a los productores, con precios mayores a los pagados por los intermediarios; Dichos precios eran
denominados “Precios de garantía o sustentación”,. Aunque el objetivó del Í.R.A., filé mejorar los precios 
pagados a los productores por medio de compras masivas, dicho instituto logró en el mejor dé los casos 
manejar un 20% del volumen comercializable, dejando el restante 80% a los agentes intermediarios, los 
cuales a diferencia del I.R.A. hacían efectivos sus pagos ál momento dé la transacción aunque el preció 
pagado fuese inferior, (CRUZ, 1991).
Debido a la ineficiencia mostrada por el I:R. A. como ente regulador de precios y él déficit fiscal que
causo (28 millones/aflo) en concepto de subsidios a partir de 1988 el I R. A. ya había dejado de participar en
los programas nacionales de compra y las operaciones realizados en los años 1989-90, estuvieron a cargo del 
Banco de Fomento Agropecuario, a través del stock acumulado y del producto transferido desde esta 
institución, (CRUZ, 199Í). Es así como en Agosto de 1991, el Ministerio.de Agricultura y Ganadería cerró 
el I.R.Á. y se privatizaron las plantas asi como los centros de acopio del ex - 1. R. A.
Í.2 CARACTERISTICAS DE LA COMERCIALIZACION TRADICIONAL DE
GRANOS BASICOS
La comercialización de granos básicos se caracteriza por la forma en la que participan los productores, 
intermediarios y consumidores finaies. Eli esta situación sobresalen los beneficios obtenidos por los 
intermediarios, esto a consecuencia de la limitada intervención que los productores tienen en el beneficiado 
o almacenamiento de los granos, ya sea por carecer de reclusos económicos o de lugares de almacenamiento 
adecuados; estos factores juntó con los que a continuación sé mencionan, caracterizan la comercialización 
tradicional de granos básicos.
a) Un alto porcentaje cíe los productores de granos básicos, realizan una agricultura de subsistencia en 
áreas reducidas la cual íes permite comercializar solo pequeños excedentes.
b) Los productos son vendidos inmediatamente después de ser cosechados o aún en pié, esto debido a los 
compromisos financieros adquiridos por él productor para la producción lo cual le impide cSpcCüiiii 
con los precios.
c) Poco acceso ai crédito por parte de ios pequeños productores dé granos básicos.
d) Los productores eri su mayoría comercializan sus granos en las fincas o en las plazas más inmediatas, 
ej Los intermediarios realizan sus compras principalmente en épocas de cosecha, aprovechando la mejor
oferta en el mercado, pagando precios bajos a los productores e incluso compran los productos antes de 
ser cosechados.
í) LoS intermediarios disponen de transporte, almacenaje, recursos financieros y otros en mayor proporción:
que los pequeños productores, lo  cual los pone en ventaja eri la obtención de beneficios.
g) En la coinércialización de granos básicos, se realizan miiy limitadas actividades de promoción.
h) El consumidor final* adquiere granos básicos en períodos que ósciíati éntre un día hasta una semana de
1.3 CONDICIONES DÉ COMERCIALIZACION PARA LOS PRODUCTORES
Los beneficios que ios productores podrían percibir a través de la comercialización se ven 
disminuidos por condiciones adversas provocadas por un lado por políticas que deprimen al sector 
agropecuario, y por el otro, por los vicios adquiridos a través de muchos años de comercialización 
ineficiente. Esta situación se comprueba al existir una falla casi total de normación sobre la comercialización 
agropecuaria e información de precios, la ausencia de participación de los productores en estructuras de 
comercialización, úna elevada presencia de intermediación, una infraestructura de almacenamiento en 
beneficio de los acaparadores impidiéndole al productor el aprovechamiento estacional de los precios y la 
garantía de condiciones adecuadas de la conservación de las cosechas.
Las condiciones para comercializar son aún más desventajosas para los productores por la falta de 
organización por parte de estos para la comercialización, eleva considerablemente los costos de acopio, 
unido á la ausencia de infraestructura adecuada para la movilización de los productos.
Las políticas agropecuarias también condicionan la comercialización a través de medidas tales como: 
importaciones significativas de granos básicos, afectando y distorsionando el mercado y los precios locales y 
además la falta de legislación sobre la comercialización de productos agropecuarios, la cual es necesaria 
para orientar al sector agropecuario y ¡ponerlos en igualdad de condiciones antes los otros sectores 
(FUNDE,1996)
1.4 CLASIFICACION DE LOS SISTEMAS DE PRODUCCION DE LOS GRANOS
BASICOS EN EL SALVADOR.
La caracterización de los sistemas de producción de granos básicos esta dada por el acceso a los 
medios de producción y la calidad de los mecanismos o productos tecnológicos utilizados para e l sector 
productivo. Siendo así, los sistemas de producción en El Salvador que se caracterizan de la siguiente forma: 
a) SISTEMA DÉ AUTOCONSUMQ Su principal característica es la pequeña cuantía de tierra que la




compone (0.3 Ha. hasta 2 Ha.); además la mano de obra es familiar y dentro del sistema se reconocen 
dos tipos: El auiocoiisumó exclusivo y con venta.
Autoconsumo Exclusivo: Nuestro país esta coiiformado por 57,503 productores (hasta 199 i) los cuales 
caracterizan al sistema por los bajos ingresos monetarios que perciben ocasionando una mala asistencia 
a los Cultivos en cuanto a fertilización, control de plagas y enfermedades se refiere, de allí, que sus 
rendimientos son bastantes bajos y con mala calidad.
Autoconsumo con Ventas: Esta constituido por 87,125 agricultores, los cuales venden mía parte de la 
producción, reflejando la necesidad de satisfacer otras necesidades (medicina, vestido, techo, 
educación), que limitan aún más la utilización de insumos, disminuyendo por ende los rendimientos.
Los rendimientos de estos subsistemas son menores a los rendimientos obtenidos en el 
autoconsumo exclusivo (ARAGON, 1996)
b) SISTEMAS FAMILIARES: Él acceso a la tierra es mayor respecto al anterior (1.4 a 3.5 Ha.), con 
mano de obra familiar y el capital proveniente de la r enta de frutos de la parcela, con asocio de 
hortalizas, café o ganado; posée mayor capital de inversión, reflejándose en el aumento de los 
rendimientos (ARAGON, 1996).
c) SISTEMA DE PROPIEDAD DE TAMAÑO MEDIO: Incluye propiedades con superficie de 3.5 a 
14 Ha., poseen fuentes diversas de ingresos al existir en asocio con cultivos tradicionales de 
exportación (caña, café o ganado). Existen 2 subsistemas: los de mano de obra estrictamente familiar, 
y ios de mano de obra contratada, en este último esencialmente se utiliza mayor cantidad de insumos y 
el tractor (ARAGON, 1996).
d) SISTEMAS DE GRANOS BASICOS CON GANADERIA: Utilizan superficies superiores a las 14 
Ha, se consideran sistemas heterogéneos y se subdividen en dos subsistemas: los que utilizan mano de 
obra familiar, en el que los granos básicos son secundarios y lo primario es la ganadería de engorde y 
los productores capitalistas (productores a escalas comerciales) los cuales hacen uso de insumos, 
prácticas cultúrales y  m ayor uso de tecnología e  investigaciones genéticas, (A R A G O N , 1996).
e) SISTEMAS DE COOPERATIVAS DE LA REFORMA AGRARIA: Tiene acceso a la tierra como
beneficiarios de la ley de la reforma agraria y utilizan manó de obra familiar, así la producción de 
manera individual llega a un 88% y colectivamente o asociado un 12%: Posée acceso al crédito formal, 
además, se considera un sistema productivo muy exténsivo, ya que los productores deber, c\ur.píir con 
el compromiso de crear empleo. Esto provoca que utilicen mehos recursos para la compra de insumos 
por unidad de área, que el sistema anterior, (ARAGON, 1996). — .
1.5 CONDICION ACTUAL DEL CREDÍTO, TECNOLOGIA Y ASISTENCIA 
TÉCNICA PARA LA PRODUCCION AGROPECUARIA 
En forma sencilla el estado actual de los sentidos agropecuarios se presenta de la siguiente manera:, 
á) CREDITO: Tan solo el 4.7% del crédito del año 199(5 fué concedido al sector agropecuario 
proveniente del sector, formal, siendo canalizado en un 72% en actividades de producción para la
exportación, además de las altas tasas de intereses prevalecientes del mercado financiero formal e
informal (FUNDE, 1998).
.fe) INSUMOS Y TECNOLOGIA: ya en apartados anteriores se han caracterizado los sistemas de 
producción predominantes en El Salvador (autoconsumo), y sus distintas clasificaciones (áiítoconsümo 
exclusivo y con ventas), coinciden en el reducido uso de insumos y mecanización para el proceso 
productivo esto obedece según un estudio realizado por FUNDE en 1998 a que las. formas de 
producción están establecidas en perjuicio de los productores agropecuarios y que la distribución de la 
tecnología e insumos se realiza de manera oligópólica, siendo los precios de los insumos los más 
elevados de la región, ello hace más costosa la transferencia de la tecnología y que por falta de 
educación los productores ía usan irracionalmente utilizando tecnologías desactualizadás, é insumos 
prohibidos a nivel mundial (FUNDE, 1998).
c) ASISTENCIA TÉCNÍCÁ: Aunque las agencias de extensión del Centro Nacional de Tecnología 
Agropecuaria y Forestal (CENIA) cuentan con presencia en los 14 departamentos del país, se 
considera que la asistencia técnica es un privilegió, reservado para el qué pueda costearla, de hecho las
diferencias de transferencia de tecnología se demuestran cuando el 95% de las explotaciones menores á
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2 Has. y el 95% de las explotaciones entre 2 y 5 Has. No reciben asistencia técnica. En general solo el 
6% de las explotaciones agropecuarias reciben asistencia técnica y capacitación por contar con los 
recursos económicos que les costean estos servicios (FUNDE, 1998).
1.6 INFLUENCIA DE LAS FUNCIONES DE COMERCIALIZACION
En el proceso de comercialización, se realizan muchas fruiciones de comercialización como la
función, de intercambio que comprende la compra y venta; las funciones físicas que comprende el transporte,
! _ ' '
■ almacenamiento, empaque y elaboración y las funciones auxiliares que contemplan la clasificación y
normalización, fínanciamiento, asunción de riesgo e información de mercado; de las antes mencionadas sé 
detallan a continuación las siguientes: El transporte, almacenamiento, sistemas de información y
fínanciamiento; estas forman parte del sistema de abastecimiento y comercialización que concierne al 
movimiento del producto desde él productor hasta él consumidor.
1.6.1 TRANSPORTE
y
De acuerdo con un estudio realizado el actual sistema de carretera del país, corista de mía red dé 
12,250 Km, de los cuales el 16% (1,920 km.) están pavimentadas. De las no pavimentadas 5,934 Km son 
transitables durante todo el año y el resto (4,396 km. de caminos rurales), solo en época seca (1). Un estudio 
, realizado por FUS ADES determinó que la distancia promedio de las unidades agrícolas a la calle 
0 , pavimentada es de 5.8 Km. Los caminos rurales cubren 6,149 Km, representando un 63% de la red nacional
de caminos (caminos sécundarios); los caminos terciarios con 17%. Este inventario actualizado en 1993, por 
el Ministerio de Obras Públicas (MOP), clasifica únicamente el 26% de la red vial como satisfactoria, el
• i ' ’
30% como promedio y 38% en malas o muy malas condiciones.
f
Este factor de los malos caminos hace que los costos de mantenimiento de los vehículos automotores 
en área rural sean elevados y los costos de transporte para productos agrícolas se eleven y reduciendo 
sustancialmente las ganancias y ya que él productor eá su mayoría decide vender su producción en la finca 







estos productos hasta la plaza (CAMAGRO-FUSADES, 1997).
El transporte interviene en el mantenimiento de la calidad de los productos, evita grandes pérdidas y 
agiliza el traslado a los centros de venta. Con una red vial rural-urbana, cualquier medio de transportación 
utilizado aumentará su eficiencia (CASTILLO, 1992).
1.6.2 ALMACENAMIENTO
Los productores de granos básicos están en capacidad de almacenar una cuarta parte de su producción 
(1), principalmente bajo métodos artesanales (Trojas, sacos, depósitos granel, pilas, silos artesanales y 
cuartos) Esté fenómeno afecta principalmente a los agricultores pequeños, pués los instrumentos de 
almacenamiento que se encuentran en.buenas condiciones son propiedad de productores medianos y grandes.
Esto incide en que los pequeños productores tengan que vender su producto inmediatamente después 
de realizada la cosecha, momento en que los precios se encuentran en su nivel más bajo. A ello se suman 
otros factores como las pérdidas post-cosecha; las dificultades del traslado de las cosechas a los centros de 
venta y/o consumo; el desconocimiento de los mercados; la dependencia comercial con los intermediarios; 
las obligaciones de cancelación de los créditos de avío; inestabilidad de los precios y poco apoyo por parte de 
los organismos estatales (IICA 1997).
La retención del producto se puede realizar en cuatro modalidades de almacenamiento como; 
depósitos públicos, depósitos privados, almacenes de depósito y depósitos de artículos de primera necesidad y 
almacén en frío (CASTILLO, 1992).
a) Los Depósitos Privados; Conforman todos aquellos medios de almacenamiento que poseen los 
productores, desde una fonná simple a mía niás sofisticada, cuyo uso depende de la capacidad 
económica y tipo de bien producido, en el caso de los granos básicos, se pueden ejemplificar con 
sacos, pilas, cuartos, silos, trojas, depósitos granel, etc.
b) Depósitos Públicos; Son sistemas de almacenaje proporcionados por una institución oficial, para
asegurar el desempeño de la actividad comercial; considerándose como ejemplo las bodegas del extinto
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IRA y que actualmente se encuentran subutilizadas en su mayoría y bodegas del Banco de Fomento 
Agropecuario (BFA), 4 en uso.
c) Almacenes de Depósito; son compañías que prestan el servicio de bodegas de productos en concepto de 
depósito, comprometiéndose a guardarlos, velando por su conservación en una fecha posterior.
d) Depósitos de Artículos de Primera Necesidad y Almacenes en Frío; Corresponde ai tipo de resguardo 
de bienes, cuya disponibilidad y duración, tienen el carácter de perecederos y necesitan depósitos 
acondicionados a temperaturas estables, y un buen manejo para mantenerlos en buen estado antes de su 
venta (CASTILLO, 1992).
La actividad dei almacenamiento es necesaria ya que la producción no concuerda con el consumo, ya 
que la oferta es estacional, y la demanda es constante durante el afio; esta labor de almacenar si bien 
estabiliza los precios, también los hace variar, pues transcurrido cierto tiempo, se cubren los costos de 
almacenamiento; similar situación se da con el transporte al cubrir los costos por el traslado de los 
productos, además de mantener un nivel de precios estable ayuda a extender la oferta estacional, evitar 
interrupciones en los canales de comercialización, mantener existencias de enlace con las próximas 
cosechas, asegurar un suministro regulador de productos (CASTILLO, 1992).
1.6.2.1 CAPACIDAD INSTALADA DE ALMACENAMIENTO Y CAPACIDAD DE 
PROCESAMIENTO DE GRANOS BASICOS
No existe información disponible actual sobre el nivel de almacenamiento en finca; y los principales 
centros de almacenamiento institucionales son del BFA, instalaciones del ex Instituto Regulador de 
abastecimiento (IRA) (ANEXÓ - 9), y la Almaccnadora Centroamericana (ALCASA), que es privada, así 
como los beneficios de arroz que también cuentan con cierta capacidad de almacenamiento y el programa 
institucional, el cual tiene la finalidad de promover el uso extensivo de silos metálicos para él 
almacenamiento de los granos para pequefios agricultores (ARAGON, 1996).
a) CAPACIDAD INSTALADA
•/
El BFA cuenta con una capacidad almacenadora de 1.8 millones de quintales (81. 65 mil toneladas 
métricas); distribuidas én cuatro plantas almacenadoras (ANEXO - 9) de granos las cuales son: la Planta
Kilo 5 en Acajutla (Sonsonate); la Planta Sitio del Niño (La Libertad) Km. 2914 carretera a Santa Ana; 
Planta San Rafael Cedros (Cuscatíán) Km 4514 carretera a Ilobasco y la Planta Siramá (La Unión) en Km 
177 de carretera Panamericana y cuya capacidad en silos son de 30 en capacidad de 10,500 qq/silo, 
capacidad bajo techo de 1,221,000 qq; e interpone de 264,000 qq (1) (66,000 qq c\u ).
Las instalaciones del ex-IRA (16 instalaciones: 10 centros de acópio y 6 plantas almacenadoras) 
(ANEXO - 9), en proceso de privatización, lenian una capacidad de almacenamiento hasta el año 1989 de
2.6 millones de qq (117.9 mil TM).
En la actualidad, esta infraestructura se encuentra en las siguienies condiciones (Septiembre, 1999)
Sonsonate (Guaymangó); CÍialaíenango (San José del Carao); San Martín, Santa Ana, La Paz, Saii Vicente, 
y San Miguel son estructuras de almacenamiento que se encuentran en buenas condiciones y que pertenecen 
aún al Estado. Las instalaciones de Mercedes Umafia, Usulután y San Isidro, están en proceso de 
recuperación; mientras que las de Cuscatíán (Suchitoto) se encuentran en completo abandono y corren el 
riesgo de desaparecer, como sucedió con las instalaciones de San Juan Opico como resultado de los 
hallazgos arqueológicos; Las únicas instalaciones que pertenecieron al IRA y ahora pertenecen a entes 
privados son las de Aliuachapán, Metapán y la Unión; La descripción de capacidad de almacenamiento se
detalla en el ANEXO - Í0 (COMUNICACION PERSONAL, 1999); seguidamente de ALCASA que cuenta 
con una capacidad Instalada de Í00,000 TM entre silos y bodegas (ARAGON, 1996).
EÍ esfuerzo del programa POSTCOSECHA, dirigido por el MAG y auspiciado por el Gobierno Suizo, 
que busca concientizar al productor de la importancia de los silos (Alriiacén y acópio propios), a 
evolucionado teniendo que para 1994 se distribuyeran 144 silos de entre 4 y 30 qq.; para 1995 2,894 
estructuras metálicas, así para 1996 y 1997 se distribuyeron 2053 y 4569 silos metálicos respectivamente 
(POSTCOSEHA HACIA, 1997).
1. . BFA Brousliort de Almacenes Generales y Depósito
b) CAPACIDAD DE PROCESAMIENTO
Los beneficios que realizan la labor de transformación que son entre 19 y  20 son clasificados en 
pequeños y grandes los cuales pueden beneficiar 5000 y 30000 qq Oro por temporada respectivamente y que 
beneficia el 85% de la producción nacional y de la importación de arroz en granza; estos beneficios están 
agrupados en la Asociación Salvadoreña de Beneficiadores de Arroz (ASALBÁR) (TECHNOSERVE, 1999).
El maíz y sorgo son transformados en harinas, siendo 14 las fábricas de alimentos concentrados que 
efectúan esta labor, con una capacidad promedio de 181,4 TM/hr. en torno de 7.5 horas. Unas pocas fábricas 
industrializan él fríjol para producir puré, el cual es posteriormente comercializado, enlatado y embolsado 
(ARAGON, 1996).
1.6.3 SISTEMÁS De  INFORMACION Y PRONOSTICOS DE COSECHAS
El sistema de información sobre mercados y pronósticos de cosecha de granos básicos que existe en El 
Salvador, lo desarrolla la Dirección General de Estadística Agropecuaria (DGEA), a través del Sistema de
Información Comercial (SIC), del Ministerio de Agricultura y Ganadería (MAG). y básicamente consiste en 
dos grandes actividades, una es recolectar y procesar la información, la otra es difundir la información.
La recolección se lleva a cabo a través de información primaria (encuesta de campo), y la acumulación 
de datos de información secundaria en fuentes nacionales (Banco Central de Reserva (BCR), Ministerio de 
Hacienda, etc.), e internacionales. Para los granos básicos se calculan 6 tipos de encuestas entre las cuales 
tenemos: La encuesta de intenciones de siembra de granos básicos (se realiza entre Mayo y Abril y su 
objetivo es pronosticar la cosecha); La primera encuesta de Propósitos Múltiples (Junio), la segunda de 
Propósitos Múltip!es(Agosto, Septiembre), encuesta de Apante o zonas húmedas (Enero); de precios al 
productor de granos básicos es permanente y la encuesta diaria de los precios de los principales productos.
Los resultados obtenidos son difundidos en: Informes periódicos para el despacho de agricultura, 
revistas semestrales y anuarios estadísticos, manual de insumos y programas de radio. Los principales 
usuarios son: em presarios agrícolas, com erciantes, sector público y estudiantes.
El sistema de información adolece de debilidades en el área de logística, de apc;, o iiiotiíuvioimi y 
financiera ya que la información no coincide con otras fuentes oficiales como él BCR. (ARAGON, 1996).
1.6.4 FINANC1AM1ENT0 AL SUBSECTOR DE GRANOS BASICOS
En El Salvador el cultivo de los granos básicos a excepción del arroz es básicamente de subsistencia y 
no por esto, estos lio requieren de fondos monetarios para producirlos; actualmente estos fondos son bajos 
para las personas que los producen por no ser sujetos de crédito, debido a la poca rentabilidad que genera 
este subsector én general.
En general podemos decir que la proporción del crédito destinado al sector agrícola es baja, comparada 
con otros sectores puesto que comprende un 8 . 2% del total entregado en concepto de crédito para 1998 por 
la banca comercial (ANEXO - í l ) .  Esta es un porcentaje insignificante para un sector que poséc lo más 
variado en cuánto a actividades productivas se refiere, ya que se compone de cuatro subsectores; el subsector 
ganadería, avicultura, pesca y apicultura así como la agricultura, la cuál tiene los rubros de café, algodón, 
caña de azúcar, maíz, fríjol, arroz y otros productos más.
Analizando el crédito en forma más específica, se puede determinar que los montes otorgados a los 
distintos subscctorés del sector agropecuario, y algunos de los rubros de! subsector agricultura, se podría 
encontrar que los granos básicos reciben un 0. 03 % del total otorgado por los Bancos y Financieras 
comerciales, y un 0. 3% del total correspondiente solamente al sector agropecuario (ANEXO - 11).
El Banco de Fomento Agropecuario (BFA), es uno de los bancos que más aporta a los granos básicos 
19.7% del total destinado al sector agropecuario (CUADRO 1), y 11.2% del total otorgado en concepto de 
crédito a diversos sectores..Dentro de los granos básicos el maíz recibe el mayor porcentaje 6 .8%; le sigue el 
arroz con 2.1% y por último tenemos al maicillo y fríjol con 1. 3% y 0.9 % respectivamente del total 
entregado en créditos en el período comprendido de 1995 a 1998.
Respecto a las políticas de crédito, solamente el arroz, del resto de los granos posée líneas de 
financiamiento para la producción agrícola, fase industrial y de comercialización, tanto a mediano como a 
largo plazo a niveles industriales como productivos; es por ello considerado el cultivo cerealero privilegiado, 
cuyo mayor aporte es realizado por el BFA en comparación con los Bancos comerciales aún y cuando el 
aporte a los cereales se lia reducido considerablemente pasando de j¿22.5 millones en 1992 a 03.2 millones 
en 1997. . ■
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CUADRO 1
EL SALVADOR: AREAS Y MONTOS DE CREDITOS OTORGADOS POR EL BANCO DE FOMENTO AGROPECUARIO
AL SECTOR AGROPECUARIO
(P er ío d o  1995 - 1998) , ,
PERIODOS 1 9 9 5 1 9 9 6  y y , '  r 1 9 9 7 1 9 9 8
DESTINOS M az/ Un Montó e . . M a z / Un M onto ¿ M az /  Un....' monto % M az /  Un . monto 0;
A. ALIMENTOS BASICOS 61,963 97,371 , 56,573 101,190 73,753 - 154,021 . 69,158 135,605
a. GRANOS BASICOS 60,010 89,565 7 54,772 92,494 71,762 .7; ■ 144,112 . y  67,723 127,175
M aíz.. 36,805 , 59,772
■ 31,651 • 52,468 42,893 87,672 ■ I' 40,038 75,764
; Frijol 7,286 8,690 v ' 6,246 7,559 7,803 11,675 : ,.//. 8,131 10,436 -
Arroz 3,449 r ' 10,649 4,463 16,514 6,671 . y  30,082 5,863 23,144 7
Maicillo . 12,470 ' . . 10,454. 12,412 . , 15,953 , 14,395 ... 14,683 13,691 12,831
b. Hortalizas y  frutales . ; 1,953 . 7,806 . 1,801 8,696 . . .  1,991 ; 9,969 . 1,435 - 8,430 -
B. PRODUCTOS EXPORTABLES /  68,548 322,377. ; 46,311 - 254,842 42,962 , 230,751 36.527 I  . ¡28,281
C. RECURSOS NATURALES -262. ... , 3 ,44 ! . 643 . 4,928 ' 818 / . 8,285
-  : . 5,741
D. MAQUINARIA AGRICOLA 10,355 18,472
■- ;y  ’. . 17,299
■ y > ; ' -. 4,950
E. FOM ENTO AGROINDUSTRIAL . 2,742 • 35,057 3,721 : 28,887 . . 1,946 ; 97,656 .. : ; i ,751 . 223 ,011 . -.
F , GANADERIA BO VINA ' • (26,200) - 65.300 .. (23,436) 67,038 <15,990) 48,306 - (14,871) . 43,858
G. ESPECIES MENORES • 1 : - •  ' -■ ■ 5,219 / ; y 7,131 .7,788 • ' . - . - y  ;• . 5,168
H. CONCEN. FORRAJ. Y PASTO S 629 19,962 - ; , 871 ... 18,336 353 - y . 12,306 - 333 16,746
L MEJORAR FINCA AGROPEC. y , 4,525 /' 8,835 ..... , 5,885 ....... 77 • ' 4,509 ■
J. MAQUINARIA PECUARIA 3,971 y . . .  5,294
.' . . - - y .... 3 , i 19 2,865




El sistema de precio cumple funciones importantes como: orientar el consumo de bienes y servicios, 
orientar el Uso de recursos productivos y distribuir el ingreso entre los propietarios de los recursos de 
producción. La medida en que los precios cumplen estas funciones en la operación de mercado, se denomina 
el grado de “eficiencia del producto de mercado” lo que constituye precisamente uno de los objetivos que 
persigue el mejoramiento de los sistemas de comercialización (PERDOMO, 1997).
Todo lo anterior implica prever los elementos que permiten alcanzar mía mayor eficiencia del 
mercado, esto obligaría a desarrollar herramientas qué permitan predecir cambios futuros en los mismos así 
como encontrar medios adecuados para influenciar estos movimientos para favorecer beneficios colectivos o 
privados (BOLPROES). /
1.7.1 VARIACION DE LOS PRECIOS
El perfil de siembra de los granos básicos no es marcadamente estacional, sino más bien escalonado y
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repartido a lo largo del año agrícola (ANEXO - 12), esto supondría una estabilidad de precios más o menos 
sostenida a lo largo de los doce meses que se da la labor, al mismo tiempo a mía disponibilidad inmediata 
de los productos, pero en la práctica, los precios, aúnque no con grandes diferencias, varían de mi período a 
otro sin qüe estos cambios tengan relación con la estacionalidad de las cosechas (ÜAP/MAG).
Existen dos grandés momentos en que las tendencias de precios cambian, mío de disminución 
progresiva y otro al alzá de los precios; es a partir del segundo semestre del año que los precios comienzan a 
elevarse para los diferentes granos básicos (ANEXÓ -13), alcanzando en Junio, Julio y Agosto los precios 
riiayores. Esta época contrasta con el período en el cual aún no inicia la mayor parte de la cosecha nacional 
(ANEXO -14) esta comienza a partir dél mes de Septiembre y termina en Diciembre, lapso que presenta al 
mismo tiempo los precios más deprimidos para todos los granos. Los precios inician su ascensión 
dependiendo de los volúmenes de la cosecha anterior, fenómenos climáticos, exportaciones o el 
acaparamiento.
Algunas políticas de gobierno que han intervenido en la variación de los precios son:
a) La Política de Estabilidad Cambiaría, Esta se há caracterizado por mantener un tipo dé cambió fijo! 
.ha.contribuido.ha deteriorar lá compélitividad de los bienes transables (exportación/ importación), 
frente a los bienes no transables (consumidos únicamente en el país), a través de la sobrevaloración del 
tipo de cambio real.
b) Lá Política Fiscal, ejerce una fuerte influencia sobre el desempeño del sector agropecuario, porque cíe 
ello depende en buena medida la estiuctura de incentivos que ayuden a mejorar la productividad 
glogal, Contrario a esto se muestra una disminución progresiva de la importancia del gasto público al 
sector agropecuario; de igual manera existe una distorsión de la Política Fiscal que reduce su 
rentabilidad. El impuesto al valor agregado (IVA) se aplica para la compra de insumos agrícolas para 
la producción, pero su costó ño es deducido ó integrado al vender (comercializar) los productos debido 
a la inexistencia de sistemas contables. (MAC!, 1998).
c) De igual manéra la Política Sectoriál y en la cuál una medida de política agrícola importante para la 
comercialización de granos básicos fue el reordenamiento del sistema de mercado de granos básiCos á 
partir de 1989, el cual incluyó dos medidas: l).La eliminación en 1989 del Instituto Regulador de 
Abastecimiento (IRA), para lograr mayor eficiencia en el mercado de granos básicos, propósito que no se 
logró, al reducir las alternativas de canales de comercialización para los productores de granos, en vista 
que no se implemento ningún instrumento que permitiese transitar a lós pequeños productores al sistema 
de mercado libre y 2) La impíementacióñ de bandas de precios en 1990 y 91 para el establecimiento de 
aranceles variables que gravaron las importaciones de maíz, sorgo y arroz oro, con el propósito dé 
reducir.'las fluctuaciones de precios, pero fracasó el mecanismo por la mala utilización de los 
funcionarios, lo mismo puede expresarse del cx-IRA lo que se puede deducir, que no todo lo que funciona 
nial es por que sea poco viable ó funcional. Como resultado, a la fecha no se lia logrado estabilizar él 
mercado de granos básicos (THECNOSERVF,, 1999).
1.7.2 COMPORTAMIENTO DE LOS PRECIOS PARA LOS DISTINTOS AGENTES 
Los diferentes precios de ios granos básicos en El Salvador, son el resultado de la. participación dé los 
varios agentes qué forman parte de la Cadena comercial de los granos la cual cada úna fija un precio qué más
larde será pagada por él consumidor final, los principales tipos de precios son:
a) Precios al Productor: Es el precio recibido por lá venta de su cosecha por parte de su cliente 
consumidor inmediato (transportista). El comportamiento del precio para maíz, fríjol y arroz filé 
similar para el afio 1995 los críales disminuyeron y alimentaron en el año 1996 de 0 109.6 y 0 112.4 en 
maíz y arroz y manteniendo ai fríjol en 0 423.8 por quintal. ANEXO - 13) y se muestran el resumen en 
eí ANEXO - 15.
b) Precios a Transportistas: El precio pagado ál transportista por el maíz y el fríjol, decrecieron én el afio
1995 respecto ai año 94 en uii 24.7 y 37.3% y solo aumentó el arroz én u 54%. El afio 96 aumentaron 
los precios én los tres productos, no así el afio 97, donde disminuyeron los precios a d 113 9 (2.12%),
0448.7 (5.41%) y 025Ó.1 (2.48) respectivamente y de comportamiento ondulatorio!ANEXO -13).
c) Precios al Mayorista: Este recibe un precio que para el caso del maíz y el fríjol decrecieron en el afio 
1995 respecto al año 94 y auinentando para ei caso del arroz; para el afio 96 subieron los precios dé los 
tres granos, no así para el año 97 donde disminuyeron los precios a 0120.7(2.63%); 0470.6(5.72%) y 
0256.5(2.73%) dé comportamiento similar al anterior (ANEXO-13).
d) Precios a Minoristas: Esté percibe un precio por eí producto vendido y que para el afio 1995 récibió un 
precio inferior en el maíz y fríjol respecto al 94 pero aumentando en arroz; en el afio 96 se elevaron los 
precios de ios tres producios en (32.4%; 106.2% y 20.3% respectivamente) respecto al áño 1995 y 
donde el año 97 solo él maíz sé elevó a 0144, y disminuido en fríjol y arroz en 0543 y 0300. En el 
primer semestre del 98 el maíz y fríjol redujeron sus precios én 012.7 y 017.7 decreciendo 11.8% y 
17.7% respectivamente y niaiíteniendo su precio de 0300 en el casó del arroz (ANEXO -13).
En el áfio 96 fué positivo para los participantes en el comercio de granos én sus tres rubros, en él año 
1997 fue bueno soló para él productor y  muy malo eii el primer semestre dél 98 con la expectativa a que 
estos mejoren para el segundo semestre corno resultado en la disminución de la producción, cuyo efecto 
inmediato será el aumento en los precios en los tres productos de la dietá alimenticia básica salvadoreña.
1.7.3 MECANISMO DE FORMACION DE PRECIOS A LO LARGO DE LA CADENA 
DE COMERCIALIZACION EN LOS GRANOS BÁSICOS 
Debido a su poder dé negociación por el 'manejo'de grandes volúmenes de productos íos mayoristas 
tienen capacidad de influir en la formación de precios de los granos básicos a lo largo de la cadena de 
intermediación. Por úna parte pueden incidir en la oferta, debido a su capacidad de almacenamiento y fijar el 
precio a nivel de distribuidor sobre la base de su capacidad de abastecer directamente los principales 
mercados. Los mayoristas pueden financiar a los transportistas para que estos efectúen el acojpio de la 
producción, la cual se encuentra dispersa. Muchos transportistas actúan bajo comisión pagada por los 
mayoristas. El control sobré el mercado también lo realizan por medio de los arbitrios de mercado, enviando 
excedentes regionales hacia zonas deficitarias, además muchos de ellos comercializan a nivel de la región 
centroamericana (ARAGON, 1996).
Los transportistas tienen ía ventaja del acceso a la información de mercados, conocen el preció que 
pagarán los mayoristas y por ende pueden estimar él precio máximo que pueden ofrecer a los productores 
(ARAGON, 1996).
Los productores toman en cuenta para sus decisiones de producción varios factores, siendo uno de íos 
más importantes el preció recibido por su cosecha anterior y las expectativas futuras de precios, además sé 
considera los requerimientos aliménticios de su hogar, los precios de los insümos y sus expectativas futuras 
de precios, costos financieros, entre otros. Todos los factores señalados én forma conjunta influyen sobré las 
decisiones individuales de los productores, lo que a su vez afectan el abastecimiento de los granos básicos a 
nivel nacional y por ende el precio de estos (ARAGON, 1996)
Al parecer es más fuerte la influencia que ejerce el precio al productor sobreseí consumidor que 
viceversa. Es decir que es el volumen de producción lo que determina ei prfeeio y no la cantidad demandada 






J.8 CANALES DE COMERCIALIZACION MAS UTILIZADOS PARA LA
COMERCIALIZACION DE MAIZ, FRIJOL Y ARROZ EN EL SALVADOR
En forma general el camino tradicional que siguen los granos como se mencionó anteriormente es casi el 
mismo puesto que lia diferencia de la industrialización o beneficiado, casi todos pasan del productor al 
transportista el cual los conduce hasta los mayoristas urbanos, los dos antes mencionados realizan muchas veces el 
secado y limpiado del grano (beneficiado), lo cual aumenta el valor agregado del grano. En la mayoría de los casos 
los mayoristas urbanos acaparan los granos y los almacenan por un tiempo, antes de hacerlo llegar a los mayoristas 
nacionales los cuales reciben también granos importados de otros países, estos almacenan nuevamente 
dependiendo del precio del mercado antes de distribuirlo entre los minoristas quienes se encargan de abastecer a 
los consumidores (ANEXOS 16 - 17 - 18) muestra el canal comercial para cada uno de los rubros
Importante es mencionar que los canales descritos no son ralas estrictas a seguir por los agentes que 
participan en la cadena de comercialización de los granos básicos, pero sí, son la forma más común en la cual han 
llegado a los consumidores a través de muchos afíos.
En una pequeña encuesta realizada en la plaza de San Salvador, donde se recabó información de precios a los 
cuales compran a sus proveedores, en ella se determinó el canal más comunmente utilizado por el sistema de 
comercialización tradicional, en este lugar se acumulan grandes cantidades de granos en donde se pueden 
encontrar varios depósitos de granos en principal de maíz, en el cdso de arroz, se comercializa en el sector de la 
Tiendona y el fríjol son pequeñas cantidades que se venden o sea pick up a diferencia de las camionadas 
transportadas de maíz que se comercializan.
De acuerdo con esta encuesta realizada el canal más comunmente utilizado por el sistema tradicional de 
comercialización quedó asi:
t
Productor ----- ► Transportista----- ► Mayorista
Fuentes: Intermediarios y comerciantes del Mercado Central
Consumidor Final * Minorista
1.8.1 MARGENES DE COMERCIALIZACION
Para tener mayor comprensión sobre los márgenes de comercialización, se obtuvo información dé precios en 
plazas de Saii Salvador, con transportistas, mayoristas y minoristas; dicha información dió origen a una tabla de 
datos que reflejan los rtiárgenes brutos pertenecientes a la intermediación (Transportistas, mayori stas y 
minoristas) y a la producción, cuyos valores demostraron que en el maíz, el 72. 01% del precio Íiiiaí corresponde al 
productor y el restante 27.99% se distribuye entre los agentes de intermediación; el fríjol se comportó en similar 
manera pues él productor recibió del precio final un 74.52% y los intermediarios un 25.48%; distintamente en el 
arroz el cual mostró un 34.19% en su margen correspondiente aí productor y el restante 65.81% a los 
intermediarios (CUADRO 2).
CUADRO2
EL SALVADOR: MARGEN BRUTO PROMEDIO DE COMERCIALIZACION DE GRANOS
BASICOS DE 1994 a 1998 (%)
AGENTE . . MAIZ FRÍJOL ARROZ
PRODUCTOR 72.1)1 74.52 34.19
TRANSPORTISTA 5.72 5.44, 48.28
MAYORISTA 6.54 4.77 2.86
MINORISTA 15.57 15.25 14.66
Elaborado en báse al ANEXO -15
En el caso especial del arroz, sé observa un margen del 48.28% para él transportista, dicho porcentajé 
es mayor aún en 14.1 puntos aí del productor, esto.es debido al beneficiado que él transportista aplica al 
producto, pues Ío compra húmedo á veces hasta sin cosecharlo lo cúai le permite aplicarle un mayor valor 
agregado mediante el corte, secado y el embazado.
1.9 APORTE DÉ LOS GRANOS BASICOS AL PRODUCTO INTERNO BRUTO (PÍE )
L a agricultura es Un.sector importante debido al aporte que este realiza al PIB d e la nación ya que es
superado en su valor láii solo por la industria manufacturera y el comercio, las cuales cuentan con el apoyo é 
incentivos por parte del gobienio para su crecimiento, por el contrario del sector agropecuario muestra cierto
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abandono o desinterés por sn reactivación durante el período 1093 97 (CUADRO 3).
CUADRO 3 
EL SALVADOR i PRODUCTO INTERNO BRUTO POR RAMA DE ACTIVIDAD ECONOMICA  
A precios Constantes de 1990 
■, ______  (E n  millones de co lones)
DE ACTIVIDAD 1993 1994 1995 1996 199?p
Agricultura,Caza, Silvicultura y Pesca
. 6549.6 6394.0 6683.1 6765.5 6789.8 .
Expiración de Minas y Canteras ; 175.7 194.9 208.0 216.2 227.0
Industria Mmiofadurera 9:078.8 . 9748.9 ■ 10416.9 10587.8 11410.1
Electricidad, Gas y Agua 341.8 253.2 265.9 307.6 331.0
Construcción , j 541.6 1719.0 1823.2 1862.4 1974.2
Comercios, Restaurantes y Hoteles 8409.1 9128.8 10033.2 10067.. 3 10323.2
Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones 3271.6 3466.9 3658.4 3714/. .q c n o T
Establecimientos Financieros y Seguros 1031.8 1240.0 1442.9 1525.0 1743.0
Bienes Inmuebles y Servicios a Empleados
. .1448.7 1532.0 1622.7; , - 1696.6 1747.5
Alquileres de Viviendas 4292.2 4369.1 4447.8 45225 4603.9
Servicios Comunales Sociales, Personales y Domésticos 2445.6 2561.7 2713.2 . 2824.6 . 2923.7
Servicios del Gobierno 2.624.4 2692.7 2808.1 2907.3 2994.5
TOTAL c\u 41110.91 43301.2 46123.4 46997.4 49007.2
VARIACION c\u 1:5.93% 14.77% 14.49% 14.4% 13.85%
Fuente: Banco Central de Reserva (BCR) (Trimestre 3, 1998) 
( P) cifras estimadas preliminares
CUADRO 4
PRODUCTO INTERNO BRUTO PQR SUBSECTOR AGROPECUARIO ( PIBA ) 
■______  A Precios Constantes de 1990 (en millones de colones)
SUBSECTOR 1993 1994 1995 1996 1997p
Agricultua, caza, silvicultura y Pesca 6549.6 6394.0 6683.1 6765.5 6789.7
Café Oro . . . 1670.1 1502.8 1544.4 1565.3 1445.2
Algodón 49.4 28.0
■ • ' 7 ■ ' - -
Granos Básicos 1504.4 , 1206.3 1374.3 1356.8 1296.5
Caria de Azúcar 304.7 288.5 . 287.2 307.5 380.8
Otras Producciones Agrícolas 939.0 1039.4 1097.1 1146.8 1175:4
Ganadería 894.8. 1025.1 1076.4 . 1082.2 1170.3
Avicultura 609.0 652.7 700.5 686.8 704.0
Silvicultura 385.! 265.9 374.1 381.6 . 386.2
Productos de la Caza y la Pesca 193.0 225.3 229.3 238.5 231.4
IO T A !, 13099 1 12628 13366.4 /  13531 13579.4
Fuente: Revista BCR (trimestre 3, del 98) 
(p) cifras preliminares
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Observando la trayectoria del sector agropecuario respecto al PLB se determina que a partir de 1994 
hay pequeños aumentos y cuyo aporte promedio para eí periodo 1993 ál 97 fue de 14.69% del P1B total.
Para analizar más a fondo el aporte que realiza el sector agropecuario al P1B se presenta en 
detalle el valor generado por cada uno de los subsectores que lo componen (CUADRÓ 4).
El desarrollo del subscctor granos básicos puede clasificarse de la misma forma con la que se analizó 
al sector agropecuario ya que el aporte de estos son tan importantes qué son superados únicamente por el 
Café oro, el cuál es un cultivo privilegiado en el país, tanto por lo diverso dé sus líneas de crédito como la 
cantidad y calidad de la asistencia técnica que recibe.
Un factor importante en el significativo aporte de los granos básicos al PlB.es la cantidad grande de 
pequeños agricultores que están diseminados en todo el país los cuales.no están dolados de ningún incentivo; 
aportan un valor que aunque grande, tiende poco a poco a reducirse, pues desde su leve aumento en 1995 
(1379.3 millones) posterior a su caída en 1994 (1206.9 millones), los valores se han reducido en 77.8 
millones de colones con respecto a 1997 (1296.5 millones).
FIGURA 3
EL. SALVADOR: TASAS DE CRECIMIENTO COMPARADAS DEL PIB, PIBA Y PIBGB EN EL
PERIODO 1994- 1998
Fuente: TECHNOSERVE 1999
Con relación a la variación en su aporte que origináil íos granos básicos al sector agropecuario se 
pudo determinar que su tendencia es a disminuir en los últimos años del período 1993 al 97 y su aporte 
promedio fúe del Í0;2% del PIBA (FIGURA 3) La información anterior coincide a la presentada en el 
CUADRO 4.
1.10 PRODUCCION NACIONAL DE GRANOS BASICOS
La producción nacional de granos básicos de maíz, fríjol y arroz del período 1994-98, muestra una
tendencia negativa siéndo la cosecha de 1994/ 95 qüe posée la lasa negativa más allá 21.6% aún teniendo 
un leve aumento de 1.7% en su superficie y en mía reducción considerable de 11.9% en su rendimiento, 
contrario á la cosecha 1995/ 96, desde luego considerando que el rubro de los granos posee una fuerte 
influencia de las condiciones climáticas que le pueden perjudicar y/o beneficiar; donde se aumentó la 
producción en un 25.5% y disminuyó la superficie en un 9.8% y aumentado én su rendimiento en 25.1% 
con similar comportamiento a ía siguiente cosecha. Ninguno dé los años presentados (CUADRO 5), tiene 
una tendencia positiva en sus tres variables principales (producción, superficie y rendimiento}; por el 
contrario el periodo 1996/97 y 1997/98, presentan variaciones negativas en sus tres variables y que para1 el 
año 98, su producción decreció en un í 1.1%, superficie en 13% y él rendimiento en 16.6%; todo lo anterior 
muestra un comportamiento negativo del subséctor; en los años estudiados.
Particularmente én el casó de maíz, la cosecha 1995/96, fue el más productivo con un 34.7% de 
incremento a “pesar de haber reducido la superficie en un 6 .6%, pero aumentado su rendimiento en un 
44%; el resto de lós años, han mostrado tendencias muy negativas, eii el año 98, aún y cuando se incrementa 
la superficie (9.7%), tanto su producción y rendimiento (19.4% y 25;6%) estuvieron por debajo del año
anterior que también tuvo un comportamiento negativo (CUADRO 5),
En el caso del frijol, en el año 1997 indica ser uno de los más positivos al vér incrementada su 
producción, superficie y rendimiento en (15:6%, 11.7% y 3.9% respectivamente), similar al año 98 pero con 
disminución en su rendimiento del 6.7% contrario a los años 95 y 96 qué fueron completamentenegativos
(CUADRO 5),
-CP* . < 3  Q >  Q >
CUADRO 5
EL SALVADOR: PRODUCCION, SUPERFICIE Y RENDIM IENTO DE GRANOS BASICOS  
Años Agrícolas 1993/94 a 1997/ 98 Periodo (  31 Julio - 01 Agosto)
Años Calendario 1994 a 1998
RUBROS /  PERIODO 1993 /  94 1 994 / 95 1995 /  96 1996 /  97 1997 /  98
M A I Z QQ VARIA % QQ VARIA % QQ VARIA % QQ VARIA % QQ . VARIA %
Production Miles QQ 13,698.5 (10.7) 10,449 (23.7) 14,071.3 ,34.7 13,694.8 (2.7) 11,035.9 (19.4)
Superficie Miles Mz 439.5 (4.1) 450.4 2.5 420.8 (6,6) 398.7 (5 .3 ) . 437.4 9.7
Rendimiento QQ/ M z , 31.2. (6 .9 ) 23.2 (26.3) 33.4 44 34.3 , 2.7 25. 2 ' (26,5).
F R I J O L
Production Miles QQ 1,350.9 0 .3 1,334.3. (1. 2) 1,111.1 (16.7) 1,284.9 15:6 1,467.6 41 .2 .
Supeiücie Miles Mz 106. 2 (6.1) 106.1 (0.Í) 86. 6 (18.4) 96.7 11.7 118.5 22. 5
Rendimiento .QQ/ Mz 12,7 6.7 12. 6 - (0.8) 1Z 8 (22.9) 13.3 3.9 12.4 (6.7)
A R R O Z  GRANZA/ORO
Production (G) Miles QQ 1,619 3:5 1,405.2. (13.2) 1,111 (20. 9) 1,202 8.2 1,436 19. 5
Production (O) Miles QQ 1,052.3 1.9 813.1 .(19. 9) 666.6 . (20.9) 760. 9 6 781. 3 10.' 5
Superficie Miles iMz 22.6 (4.2) 21.3 ' (5.7) 13.7 (35.7) 15.3 11.7 21.2 38.6.
'Rendimiento QQ/Mz 71..6 8 66 (7.8) , 81.7 . \ 22 .9  ... 78.6 (3.1) 67. 6 (.14)
T O T A L  E  S
PRODUCTION MILES QQ* 16,101. 7 (9A) 12,626.4 (21.6) . . 15,849. 6 ' 25. 5 15,740. 5 (0.7) 13,939. 5 . '( H .  1)
SUPERFICIE MILES MZ 568. 3 . (4 .5 ) . .' 577.8 ■ 1.7 , 521.1 ; (9.8) • 510.7 (2)- 577':l. : ; (13)
RENDIMIENTO medio QQ/ Mz . 38.5 29. 6 33. 9 (11.9) 42.4 25. 1 42. 1 (0.7) 35. 1 (16. 6)
* No incluye arroz granza
FUENTE: Anuario estadístico 97 X
SIC -D G EA -M A G  
Revista trimestral BCR E n / A b - 98
c o
Para el caso del arroz, se tomó el arroz granza como producción en bruto y el arroz oro que vá al 
consumo humano. Esta producción se ha visto favorecida en los dos últimos años 97 y 98, mostrando 
rendimientos negativos en 3.1% y Í4% respectivamente, similar al año 94 pero con una disminución en la 
superficie cultivada de 4.2%, luego los años 95 y 96 han sido complelaménle negativos (CUADRO 5).
Dentro de la producción se consideran tanto los elementos de la producción como de las importaciones:
a) DISTRIBUCION GEOGRAFICA, ESTACION ALIO AD SUPERFICIES, COSECHAS Y 
RENDIMIENTOS DE LOS GRANOS BASICOS EN EL SALVADOR
La producción de granos básicos, se encuentra distribuida a. lo largo del territorio nacional; sin
- '' /
embargo existe cierto grado de concentración para cada cosecha.
- RUBRO MAIZ
Las principales zonas ó regiones (1), productoras de maíz (ANEXO - 19), son la región IV 
(comprende los departamentos de Usulután, San Miguel, La Unión y Morazán), conocida contó la zona 
ORIENTAL, con una productividad de 4,486,595 qq equivalente a 32.8% de la producción nacional 
(13,694,800 qq), y una ¡superficie dé 155,725 Mz con una proporción del 39.1% del área total cultivada 
(398,700 Mz), considerándose dé esta manera la región más productiva del país. La región I (aglomera a los 
departamentos de Santa Ana, Ahuachapan y Sónsonate), comúnmente conocida como zona OCCIDENTAL 
y la región II (une los departamentos de la Libertad, San Salvador Chalatenango y Cúscatlán), reconocida 
como zona CENTRAL, representa proporciones similares en sú producción (25.2% y 24.9% 
respectivamente), y superficie cultivada (21.7% y 22.1% correlativamente); siendo la región III que 
comprende (los departamentos de La Paz. San Vicente y Cabañas), llamada también zona PARA 
CENTRAL, proporcionalménte la de menor producción y superficie cultivada (17.1% y 17.2% 
respectivamente) (CUADRO 6 ).
De acuerdo a las cosechas anuales de Maíz y (CUADRO 7); la primera cosecha representa el 86% de 
la producción, equivalente a 11,778,200 qq de los 13,694,800 qq. de la producción tota!, luego la segunda 
y tercera cosecha con 11.3% y 2.7% de la producción nacional.
J._ Clasificación se basa cu ln división renll/mla por la Dirección Cornial ilc Economía Agropecuaria
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La producción nacional de maíz¿ tiene un aporte considerable en la productividad por el uso dé semilla 
mejorada (híbrida), aportando 7,211.492 qq. equivalente ai 52.7% de la producción total, con un 
rendimiento de 8.9 qq superior, al rendimiento de semilla nacional de 30.2 qq/Mz (CUADRO 8).
CUADRO 6
EL SALVADOR: REGIONES PRODUCTORAS Y SUPERFICIES SEMBRADAS DE MAIZ
REGIONES '. . I II III , IV TOTAL
PRODUCTION QQ 3454650 3405755 2347800 4486595 13694800
PROPORCION % 25.2 24.9 17.1 32.8
SUPERFICIE . Mz • 86525 87950 68500 155725 398700
PROPORCION % 21.7 22.1 17.2 . 39.1
FUENTE : ANUARIO ESTA D ISTICO  9 6 /9 7
CUADRO 7
COSECHAS ANUALES DE MAIZ
PRODUCCION PRIMERA SEGUNDA: TERCERA TOTAL
VOLUMEN QQ 11778200 1541400 375200 13694800
PROPORCION % 86 11.3 2.7 ■
■ ■ "
F U E N T E : ANUARIO ESTA D ISTICO  9 6 /9 7
CUADRO 8
TIPO DE SEMILLA SEMBRADA DE MAIZ
CONCEPTO, HIBRIDO NACIONAL TOTAL
VOLUMEN / PROPORC. qq - %; 7211492 ( 52.7 ) 6039747 (47 .3 ) 13694800
SUPERFICIE Mz 184310 214390 ' 398700
RENDIMIENTO QQ / Mz 39.1 30.2 * 34.3
FUENTE: ANUARIO ESTA D ISTICO  1996/97 
* Diferencia
- RUBRO FRIJOL
En el país las principales zonas cultivadas de frijol para el año 97 (ANEXO - 20), son la zona II, con 
una productividad de 506,800 qq que equivale a un 39.44% de la cosecha del país y un area de 36,350 Mz. 
cultivadas que equivale a uto 37.6% de lá superficie total. Luego la región I posee el 35.7% de la producción
y 35% de la superficie total, la región III y IV poseen el Í5% y 12% dé la superficie cultivada y 15% y 9.8% 
de la producción total (CUADRO 9).
CUADRO 9
EL SALVADOR: REGIONES PRODUCTORAS Y SUPERFICIES SEMBRADAS DÉ FRIJOL
CONCEPTO 11 III ..- IV • TOTAL
PRODUCCION QQ 459080 506800 193220 125800 1284900 ,
PROPORCION 35.73 39.44 15.04 9.79
SU PER FIC IE ’ . Mi ■- : 33850 , 36350. 14500 12000 , 96700
PROPORCION % . ; •,\ 35 .37.6 15 12.4
FUEN TE: ANUARIO ESTA D ISTICO  , 1996 /  97.
Pata la segunda cosecha de acuerdo con el CUADRO 10, se obtiene la mayor productividad, en 
1,134,900 qq qué representa él 88.3% de 1,284,900 de ía cosecha nacional y abarcando el 86.55% del áren 
total cultivada; en la primera cosecha se obtuvo el 100% de la producción y el 11.9% de la superficie 
cultivada con el menor rendimiento, a diferencia de la tercera cosecha con el mejor rendimiento de 14.5 
qq/Mz, pero cón la menor producción y superficie cultivada, 1.7% y 1.55% respectivamente (CUADRO
io). -v
c u a d r o  id
- - ■ ■ ■ ■  '  ^ ;_______________ COSECHAS ANUALES DE FRIJOL
COSECHA, Vi; SUPERFICIE PRODUCCION RENDIMTO.
NUMERO • QQ ■% 0 0 /  Mz
PRIMERA 11500, V 11.8,9. 128200 10 11. 1 .
SEGUNDA 83700 86.55 1134900 88. 3 13.6
TERCERA , 1 5 0 0 1.55 21800 L7 : 14..5 \  -■
TOTAL , 96700 : 100.0 1284900 100.0 13.3 *
F U E N T E : ANUARIO ESTA D ISTICO  1996/97
* Diferencia;
- RUBRO ARROZ
El arroz junto con el maíz ocupan el primer lugar de los cereales que se consumen en la dicta 
alimenticia a nivel internacional y de acuerdó coii el CÓRECA, él mercado se caracteriza por una alta 






La principal zona productora de arroz (ANEXO - 21), y de acuerdo al CUADRO l l  es la región II, 
con una producción en granza de 578,000 qq. equivalente al 48.1% de ía producción total (1,202,000 qq), y 
un 44.4% dé la superficie total (15,300 Mz), además de obtener el mejor rendimiento de 85 qq granzá/Mz; 
La región III y IV representan irn 24.9% y 22. 9% respectivamente de la productividad nacional, y lá región 
I con solo un 4.1% de producción en granza y la de menor rendimiento 70.6 qq/Mz .
CUADRO 11
EL SALVADOR: REGIONES PRODUCTORAS Y SUPEREIC1ES SEMBRADAS DE ARROZ
REGIONES. ;:: SUPERFICIE* ‘ PRODUCCION RENDIMIENTO
NUMERO Mz 1 % OO /GRANZA % OO GRANZA/ Mz
I 700 4.58 49400 4.11 .70.6
II .. : 6800 , 44.44 578000. 48.09 85 .
III • 4100  ; 26,8 298900 2 4 . 8 7 ; 72.9
IV .3700 24.18 275700* 22,94 ; • : « 74.5 :
TOTAL 15300 100.0 1202000 100.0 ■ . 78.6 ,
FIJENTE: ANUARIO ESTA D ISTICO  1996/97. 
* Diferencia
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b) IMPORTACIÓN DE GRANOS
Las produebiones traídas de otros países de la región del continente, como son: Nicaragua, 
Guatemala, Estados Unidos y otros países, se incrementaron en 1997 en un 164.3% a excepción del arroz 
oro que disminuyó en un 61.3%. En el caso del maíz para consumo humano, la tendencia de las 
importaciones indican una alza variable a lo largo del período 1994 -  98 con excepción del afio 96 en donde 
la variación fue favorable en un 64.06%; Esta tendencia muestra (á, insatisfacción del mercado ante la 
demanda creciente dé este producto para la industrialización (Fabricación de harinas). El fríjol por su parte 
a mostrado una disminución constante en las importaciones desde el año 95 hasta llegar al año 97 en donde 
aumento la necesidad de importar dicho grano, debido a la escazes, debido a los fenómenos climatológicos^ 
posteriormente en el año 98 se asume nuevamente la tendencia a disminuir los volúmenes importados lo cual 
muestra la eficiencia de los productores para satisfacer progresivamente las necesidades del mercado, El
importaciones lia disminuido á partir del año 97 (-61.3%), hasta el 98 (-54.1%). no asi la modalidad del
arroz granza el cual si bien caminaba hacia.una baja en el año 96 (6.8%), aumento repéntinamente en el 97 
hasta un 51.7, lo cual se explica por las pérdidas ocurridas por los agricultores en ese año y las necesidades 
de procesamiento que los molinos requieren (CUADRO-12).
Él importe de granos y en especial del maíz amarillo, es prácticamente difícil de superar, ya que el 
país casi no se produce esta clase de maíz; pero en el caso del maíz blanco cuyo importe total del año 1994 al 
98 fué de 4321424 QQ, costando aí país en divisas 0181,533,213 siendo su valor por jjuihtal de 042, pero 
para el país eí costo por quintal es de 0103,63 lo que significa que producir en el pais esos 4.3 millones de 
qq costaría 0447,289,169.10 que equivale a un incremento del 2.46.4%. De igual manera para los mismos 
años en el fríjol se importaron 588060QQ tuvo mi valor de 0100,020,185.-, con un precio de 0170 - por 
quintal; para ei país.el costo, por quintal es de 0244.68, producir los 588060 qq costarían unos 
0143,886,520.80, equivalente a uii 143.9% de aumento en los costos. La diferencia se dá básicamente en el 
arroz, donde el importe en el período se elevó a 2004112 QQ valorado en 0210,166,079.- cuyo valor por 
quintal es de 0104.87; pero para el país esta cuesta 077.26 (es menor én un 73.6%) y los 2.0 millones de 
quintales costaría un monto total de 0154,837,693.10, reflejando utia disminución del 73,7% en los costos 
de producción.
El nivel.de dependencia alcalizado en los últimos años en El Salvador y sus altas tasas de incidencia én 
el consumo interno, tanto para el consumo agroinduslrial como humano, son para el año 1997 del 50.25% 
de los granos disponibles para el consumo y un 30.1% para el año 95 y cuya tendencia ha sido al 
incremento, de la importaciones dé estos años un 66.1% y 51.2%, corresponden a maíz amarillo, que vá 
dirigido al consumo agroindustriál. En los años 1994 y 96 las importaciones lian sido menores (14.72% y 
24.8% respectivamente} (CUADRÓ -13). Todo lo anterior indica la pérdida gradual en la capacidad 
productiva, como efecto de políticas macroeconómicas no apropiadas para el subsector de granos básicos qué 
déseslimula la producción interna e incentivan al comercio de importaciones. He aquí la enorme diferencia
iCUADRO 12
Y
EL SALVADOR : IMPORTACIONES ANUALES DE GRANOS BASICOS
.______Periodo- Afios calendario 1994-1998 ( QQ - colones ) _____
AÑOS/ T  1 ' P O : D E. G  R  A N O TOTAL
VALOR MAIZ BLANCO MAIZ AMARILLO FRLjOL r o jo ARROZ ORO ARROZ GRANZA POR






QQ VARIA % AÑO
1994 267,914 „ 1717,745 . 215,268. 168,990 * 2369,917
P 17,291,298 90,583,460 19,971,665 25,663,366 * - *
1995 ,1617,469 503.7 2240,942' 42.1 93,151 - (56.7) 181,838 7.6' 433,179:. 4766579
, c 104,141,088 130,457,200 15,437,230 25,593,455 38,878,779
1996 462,308 (64.6) 2,661,543 9.0 72,437 (22.2) 275,469 51. 5 462,776 6.8 3,934,533
C 36,848,166 212,349,196 14,786,779 38,347,473 48,394,806
1997 1,703240 268.4 5232,453 96.6 165,113 ■ 127. 9 ■ 106,708 (61.3) 701,887 51.7 7,919,401
P : 183,759301 - 323,515,929 39,036,149 34,248,438 76,481,678 .
1998** 270,493 (84.1) 1,488,662 (71.5) 42,091 (74.5) 49,015 (54.1) 406,270 (42.1) 2.256,531
" t 23,068,601 87,684,298 10,788,362 9,013,125 46,410,816
, TOTAL 4,321,424 ' . 13,541,345 - 588,060 782,020 . 2,004,112 21,236961
TOTAL 181,533,213 844,590,077 100,020,185 122,865,857 210,166,079 1459,175,411.
* No se reportó información 





EL SALVADOR: INFLUENCIA DE LAS IMPORTACIONES DE GRANOS BASICOS EN LA
PRODUCCION NACIONAL
CONCEPTO/AÑOS 1994 1995 1996 1997
IMPORTACION QQ* ; : 2369917 4766579 3934533 7909401
PRODUCCION; QQ 16101750 15849600 15849600 15740560
VARIACION % 14.72 30.1 ; 24.8
y
50.25
* Incluye mate amarillo ( 66.1% y SÍ. 2%) para los años 97 y 95
FUENTE: Sistema dé Información Comercial (SIC), déla DGEA del MAC; y del Anuario Estadístico 1996/97
entre los rubros que son apoyados financieramente y si existiera el incentivo financiero a rubros como el 
afroz sé motivaría a una mayor producción que disminuya ó elimine las necesidades de importación, 
implicando ésto una inversión para el pais.
1.11 DESTINO DE LA COSECHA DEL PRODUCTOR
La producción que es sacada por los agricultores en período de cosecha tiene como nieta el 
autoconsumo del agricultor, para la agroindustriá (concentrados y otros), el comercio exterior y el interior.
De acuerdo a los niveles dé producción en el subsistema de autoconsumo con ventas, se estimó que 
él productor de maíz, destiná un 42% de la producción a la venta, él productor de fríjol el 25% y en arroz 
no se estimó autoconsumo (1)
En los subsistemas familiares, sé estimó que los productores dé maíz comercializan el 44.8% de la 
producción, en fríjol el 60:7% y él de arroz en 100%
Dentro del subsistema de propiedades medias, los productores de maíz venden ei 7 0 %  al 100% de la 
Producción, él productor dé fríjol el 18.8% y él del arroz venden el 100%
1.- Todos los datos presentados, están basados en una muestra del tipo de productores por subsistema (CADESCA, 1991), y 
representa la venta para el consumo interno de los productores a la Intermediación (transportistas).
Las cooperativas de la Reforma Agraria en forma colectiva venden el 100% de las producciones dé maíz 
fríjol y arroz (ARAGON, 1996).
1.11.1 EXPORTACIONES
El país históricamente lia sido deficitario en producción de granos básicos, por ello sus oportunidades 
de exportación, se reducen a tres productos, maíz, fríjol y arroz, habiéndose comercializado de 1994 al 97, 
en maiz blanco 170883 qq; fríjol (rojo y negro), 177,476 qq y arroz oró con 76,808 qq. Las exportaciones dé 
maíz se incrementó en 1996..en un 34.88% respecto al año 1995, llegando a un 115.7% en el año 97. En el 
fríjol rojo se elevó a un 240% eh el año 96, cayendo a 61% en el 97, lo mismo ocurre con el arroz 
llegando a un total de 811 qq en el año 97. Solo el maíz alcanzó ascensos en sus exportaciones. Las 
exportaciones de estos granos al extranjero es a causa de un mercado étnico en Estados Unidos. Suecia y 
Australia de población salvadoreña provocando, comercio constante aun cuando la producción es 
insuficiente y debe posteriormente incurrir en las importaciones para suplir la demanda interna ( CUADRO 
14).
CUADRO 14
EL SALVADOR: EXPORTACIONES ANUALES DE GRANOS BASICOS 
Periodo 1994 /97 ( quintales / colones (millones))
TIPO DE GRANO EXPORTADO
MAIZ BLANCO FRIJOL ROJO FRIJOL NEGRO ARROZ
AÑOS QQ % QQ % QQ % QQ % TOTAL
1994 * * 15556 - * * 44511 - 60067
1995 1495 19680 - 44274 ■ - 22786 * 88235
1996 53648** 34.88 66921 240 4733 (89. 3) 8700 134002
1997 115740 115.7 26078 (61.0) 234 (95) 811 . (90.7) 142863
Volumen 170883 128235 49241 76808
* No se reportó
** ■ El 39.86% del 34.88 corresponde si maíz amarillo 
FUENTE: SIC déla DGEAdcl MAO
1.12 BALANCE COMERCIAL DE GRANOS BASICOS
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El Salvador sé ha dicho ser un país con características agrícolas, ¡pero dicha mención se pone entre 
dicho, al determinar el decrecimiento en su capacidad productiva, esta afirmación se sustenta en la reiacióh 
importación - exportación de los años 1994 al 97, éstas son de 39:1; 54:1; 29: 1 y 55:1 (CUADRO-I 5) de 
los granos básicos en los años 95 y 97. Esa relación de lo que se compra a lo que se vende y produce, indica 
que el consumo nacional lia dependido de las .importaciones realizadas y aunque en los 3 años anteriores esa 
relación es menor, es siempre de considerable importancia, en términos de fuga de divisas para el país.
CUADRO 15 ./ .
EL SALVADOR: BALANCE COMERCIAL DE GRANOS BASICOS
: : :vV>':PérioüoÍ994.- 1^97(,QQ/'0)C'''..;''.-- I
: ■ A Ñ O  S .
CONCEPTOS 1994 1995 1996 1997
QQ o o. TV o o TV 00 t  ■
EXPORTACION 60067 ; '4466944 88235 - ■ 134002 18087722- 142863
IMPORTACION* 2369917; 153509789 4766579 314507752 3934533 350726420 7909401 647041495
SALDOS 2309850 149042845 4678344 - - ■ 380531 332638698// 7766538
RELACION • 39; 1 54:1 29 : 1 55: 1
. * Incluye malí amarillo. 
FUENTE: SIC - DGEA - MAG
1.13 LÁ BOLSA DE PRODUCTOS AGROPECUARIOS EN ÉL SÁVADOR
La Bolsa de Productos Agropecuarios de Él Salvador (BOLPROES), Es una institución privada de 
reciente constitución, lá cuál inició su primera nieda de negociación en Julio de 1995, con la participación 
de dos firmas o casas corredoras: La Internacional de Productos y lá Coorporáción de Productos S.A.; las 
ruedas de negociación sé hicieron inicialmente dos veces por semana, iniciando sus operacionés; transando - 
granos básicos (maíz, fríjol, maicillo, arroz y cáfé).
i . i3 .i  l a  Bó l s A d e  p r o d u c t o s  a g r o p e c u a r io ^  in t e r n a m e n t e
Una dé las características de la Bolsa es él anonimato, hay un secreto profesional de los puestos que 
no revelan la identidad del comjprador ni del vendedor, la negociación se verifica interpuestos: por medio de 
los puestos de Bolsa registrados y sus corredores autorizados.
La Bolsa es el facilitador del lugar para las negociaciones (Corro), los intermediarios son los puestos 
de Bolsa a través de sus- ageiues corredores. Las condiciones d e ' negociación están contenidas en él 
reglamento interno de la Bolsa aprobados por el Banco Central de Reserva (BCR) y por ia Asamblea 
Legislativa Salvadoreña en Agosto del año 1997, que debe de ser conocido por lodos los actores qué ván a 
estar en el Corro, ei lugar de las negociaciones.
Para poder constituir un puesto de Bolsa se deben cumplir ciertos requisitos: ' :
- Constituirse como una sociedad anónima dedicada exclusivamente a negociar en la Bolsa..
- Al menos uno de los socios del puesto debe ser al mismo tiempo, socio de la Bolsa.
- Contar coii un capital sbeial totalmente pagado de já300,000 o su equivalente en dolares
- Constituir ante la Bolsa, un fondo de garantía por 0250,000.
Actualmente se trabaja con comisiones para establecer normas de calidad que pretende la Bolsa, para 
facilitar la descripción dedos productos y su negociación. Para garantizar el proceso, los puestos de Bolsa 
deberán tener agentes de campó que sepan de granos y puedan certificar los volúmenes y calidades ofrecidas 
por que al tomar ese producto para ofrecerlo en la Bolsa, los puestos responden con la garantía en la Bolsa.
JUNTA.GENERAL DE ACCIONISTAS.
FIGURA 4 .
EL SALVADOR: O RGANIGRAM A O PER A TIV O  DE LA B O LPR O ES
Este fondo de garantía sirve para responder cuando una persona no cumple o no llena los estándares fijados
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en la negociación, entonces se acude a una “Cámara Arbitral ’, la cual manda a efectuar un análisis del 
producto para establecer sí corresponde a las características negociadas. En caso de nó corresponder, se hace 
uso de las garantías o se impone castigo al puesto.
La actual composición organizativa de la BOLPROES (FIGURA 4), es relativamente pequeña pués ya 
que las unidades expuestas realizan otros tipos de responsabilidades para maximizar sus ocupaciones, pero 
que actualmente se están realizando los cambios pertinentes para mejorar y optimizar su estructura 
organizativa.
1.13.2 EXPERIENCIA DE UN CORREDOR DE BOLSA
Las Casas Corredoras son la unidad dinámica del sistema Bursátil de comercialización y por lo cual es 
importante la opinión de un agente Corredor de Bolsa sobre cuestiones muy puntuales como por ejemplo los 
obstáculos ó dificultades que estos han tenido para poder incorporar al sector de productores (campesinos 
individuales y colectivos) este opina que entre los principales inconvenientes que los productores tienen para 
poder aceptar un nuevo mecanismo de comercialización que reduzca los problemas que enfrentan los 
productores en la comercialización tradicional a través de los intermediarios, es la que tanto productores 
cooperativistas e individuales es que estos están intervenidos o presionados por los intermediarios y los 
bancos con sus intereses que los obligan en muchas ocasiones a rematar sus cosechas c incluso hasta 
plantaciones en pié, además de recalcar que un factor limitante para que los cooperativistas puedan negociar 
a través de la Bolsa, es sü sistema de organización, donde las decisiones se toman en pleno, lo que es 
imposible para la Bolsa, pués en ésta, una decisión es tomada entre 10 y 20 segundos y por una sola persona 
y no por un colectivo, prueba de ello es que la casa corredora ha tenido muchos mandatos de negociación 
pero ninguno se ha concretado con los productores, pero si con los comerciantes.
En relación al costo del transporte que ellos como empresa cobran a sus usuarios por transportar sus 
mercancías (granos agranel), es de 03.-/ qq por distancias entre los 10 y 40 kms de carretera en buen estado 
y para distancias considerables por ejemplo del Puerto de Acajulla a Ciudad Barrios un flete de ¿8.-/qq, todo 
esto se cobra al momento de cerrar la negociación én el Corro de la Bolsa y para efecto de mantener el 
secreto Bursátil, en este caso él Corredor pone el transporte para no correr el riesgo que puedan conocerse 
tanto comprador como vendedor ya que a estos solo les interesa transar y obtener un buen precio por la
negociación, por lo qué él* secreto Bursátil es la garantía del Corredor para poder volver a negociar 
nuevamente con ambos.
De acuerdo a este, la Bolsa sustenta más su éxito en el Mercado Primario (MP), representado por las 
donaciones en especie que realizan instituciones y gobiernos extranjeros para apoyo a programas del 
gobierno salvadoreño y que son monetizados a particulares para qué el gobierno tenga liquidéz y pueda 
hcchar mano de ese dinero, en este caso el MP afecta a las casas corredoras pués en el proceso unas casas 
se favorecen más que otras, si de una donación de 70,000 qq en csfrccie, se distribuyera íi las siete casas 
existentes, todas se bcneficiarian por igual para que cada una pueda obtener una utilidad y un servicio que 
prestar, a una comisión más baja que la Bolsa en si (1.5% a Corredores y a un 3% de la Bolsa) (OLIVARES, 
1998). Comunicación Personal.
1.13.3 ; .BOLSA CÓMO ..REFERENCIA ' . .
Dado que la Bolsa debe de estar informando periódicamente sobre ios productos negociados eñ cuanto 
a precios, en el país, los cuales pueden ser tomados como precios de referencia por todos los productores 
(negocien o nó en la Bolsa), para no rematar su cosecha, lo que constituye un beneficio indirecto de las 
operaciones de la Bolsa.
El comportamiento del mercado, giraría entorno a los precios transparentes, a los precios del mercado 
que estarían fijados en la Bolsa al momento de cerrar las negociaciones, y qiie al consultar los interesados 
las operaciones, se esperária que los pequeños productores se vayan acercando a los diferentes corredores o 
agentes de los puestos  ^para vender con beneficios sus productos “de eso se trata”.
Una.dc la principales dificultades para una operación más efectiva de la Bolsa es la ausencia de la 
infraestructura para la prestación de servicios de comercialización.(limpieza, secado, Clasificación y 
almacenamiento) para los pequeños y medianos agricultores, Para superar esta dificultad, la Bolsa actuará a 
través de sus puestos que son empresas comerciales prestadoras de servicios. Para dotar estos puestos dé 
infraestructura para el acondicionamiento y manejo de los productos, se propuso al MAG que le brinde 
prioridad a estos pucsios én la compra de las infraestructuras comerciales del Estado (silos, centros de 
acopio, plantas de clasificación y de empaque entre otros) en el proceso de privatización del ex-lRA 
(INSTITUTO INTERÁMERICAÑO, 1997)
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S E G U N D A  P A R T E
2 ANALISIS DE LA INFORMACION DE CAMPO SOBRE LA COMERCIALIZACION 
DE MAIZ, FRIJOL Y ARROZ EN EL SECTOR COOPERATIVISTA DE EL
SALVADOR
En este apartado se expondrán lodos aquellos aspeólos y variables contemplados denlro de la boleta que 
sustrajo la información de todos aquellos productores organizados, que aportarán sus conocimientos para darle 
validez y credibilidad a los resultados que de ella se han originado, así como el procedimiento utilizado para la 
obtención de los mismos que tiene su base sobre el procedimiento protocolar que dió origen a este trabajo de 
investigación de naturaleza económico-social, en el campo de la agricultura y en particular de la comercialización 
de |os granos básicos.
2.1 METODOLOGIA DE TRABAJO
Con el objeto de dar respuesta a los problemas planteados en el presente documento, el cual está vinculado a 
los factores de la comercialización en los granos básicos (maíz, fríjol y arroz), se hizo uso de una serie de métodos, 
técnicas c instrumentos que facilitaron la elaboración del trabajo, prosiguiendo de la siguiente manera:
a) Registros y Estadística; proporcionadas tanto por instituciones gubernamentales como nó gubernamentales. 
I>) Investigación Bibliográfica; información proveniente de libros, tesis, y documentos de trabajo (fuentes 
secundarias).
c) Estudio de Casos Específicos; se seleccionaron todas aquellas fuentes (primarias), que permitieron tener una 
apreciación más concreta de las experiencias en el área de comercialización y básicamente de granos básicos, 
para lo cual se hizo uso de la encuesta (ANEXO - 22), así como de la entrevista.
d) Análisis Histórico; la información sobre maíz, frijol y arroz, obtenidas de las encuestas, se comparó con los 
records de negociación registrados en la Bolsa de Productos Agropecuarios, para los mismos productos y en las 
mismas fechas, obteniendo de esta manera cual de estas dos formas de comercialización ofreció los mejores 




- La localización geográfica de la investigación se ubicó en las tres zoná¿ o regiones y en 11 departamentos 
del país a excepción de Cabañas, Santa Ana y Momzán. El procedimiento estadístico para establecer el tamaño 
de la muestra a cncueslar que se plasma en el ANEXO - 23, donde se determinaron 67 encuestas que fueron 
distribuidas de mañera planificada y coordinada con las cooperativas pertenecientes a dos federaciones de 
cooperativas de la reforma agraria (FESACORA Y FEDECOOPADES), qiie tienen asociados ai todo el torniotio 
salvadoreño escogiendo tínicamente las productoras de granos básicos, quedando distribuidas al final de la 
siguiente manera: zona Central 50.7% equivalente a 34 encuestas; zona--Oriental con 28.4% equivalente a 19 
encuestas y la zona Occidental con 20.9% equivalente a 12 encuestas; Esta distribución obedece al número de 
cooperativas granaleras existentes eri cada zona procurando una proporcionalidad en las muestras.
Con respectó a las variables que se incluyeron para fundamentar el trabajo de investigación, se encuentran: 
aj Formas de Comercialización; vias o canales utilizados por los productores para comercializar sus productos.
b) Precios de Venta; precios obtenidos por los productores en la venta de sus productos (maíz, fríjol y arroz).
c) Transporte; medios utilizados por los productores para llevar sus productos al lugar de venta.
d) Almacenamiento; infraestructura empleada por los productores para almacenar sus granos.
c) Producción; superficie, vóhuñeri y rendimiento obtenidos cu la cosecha 1996 / 97 por las cooperativas
2.2 ASPECTOS GENERALES DE LA MUESTRA
'©. Este trabajo de investigación persigue determinar cual es el comportamiento de dos sistemas de
comercialización, muy diferentes en sus recursos y procedimientos; para lo aial es necesario conocer de los 
involucrados en íá investigación los aspectos de la forma de como es utilizada la tierra y de lo cjue de ella obtienen 
asi como estafes aprovechada comerciaímcnlc por los protagonistas deí estudio.
2.2.1 TENENCIA INDIVIDUAL DE LA TIERRA PARA LOS SOCIOS I)E LAS
COOPERATIVAS GRANALERAS
El área disponible para que los socios de las cooperativas realicen las actividades agrícolas que ellos crean 
conveniente, fluctúa dependiendo del tamaño de toda la propiedad o el número de socios que conforman a estas
estas organizaciones. Estas parcelas conforman la tenencia individual a que cada uno de los miembros de la 
cooperativa tiene derecho en caso de disolución de la asociación.
Algunas cooperativas de nuestro país no han definido hasta la fecha el área que les corresponde a cada socio y 
realizan una parcelación del área cultivable para que sus socios puedan cultivar ya sea para subsistencia o la 
comercialización de sus cosechas.
La zona Central muestra (ANEXO - 24), una definición de todas las áreas individuales para los socios de ías 
34 cooperativas de las cuales un 29.4%, representan a aquellas asociaciones cuya tenencia individual comprende 
un área menor a 1 mz, el 42.2% corresponde a las cooperativas que dividen las áreas de sus socios entre 1 y 2 mz, 
para concluir con un 29.4% de las cooperativas ctya tenencia individual está arriba de 2 mz.
En la zona Occidental, las áreas menores a 1 mz, representan un 7. i%; las áreas comprendidas de 1 a 2 mz. 
' /  
conforman un 57.2% y 35.7% respectivamente, al igual que en la zona Central no hay ninguna cooperativa que
no haya dividido las áreas para sus socios. La zona Oriental es la (mica que muestra cooperativas que no han
definido las áreas individuales y representan mi 31. 6% de un total de 19 asociaciones encucstadas, el resto se
dividen en áreas de 1 a 2 mz y más de 2 mz (36. 8% y 31. 6% respectivamente), sin encontrar alguna en la cual
el área individual sea menor a 1 mz.
Analizando de manera general, la forma en que las cooperativas designan el área individual de sus socios 
encontramos que las áreas de 1 a 2 mz., predomina con un 34. 3%, seguida por las que atenían con más de 2 
mz. con 31. 3% concluyendo con las de menos de 1 mz. y las que no están repartidas con un 16. 4% y un. 9% 
respectivamente.
'  Lá información ánterior puede considerarse positiva pues indica qüe las áreas de 1 mz en adelante 
predominan sobre el resto; dicha ventaja favorece a los agricultores eii forma individual para la realización de rnia 
agricultura que genere producto para el autoconsumo y la comercialización
2.3 PRODUCCION
Én esta parte de la investigación se expondrán aspectos relacionados con las áreas d i  producción, de las 
producciones obtenidas así como de los rendimientos alcanzados durante ese periodo.
2.3.1 ANALISIS DE LAS AREÁS DE PRODUCCION DE GRANOS BASICOS EN LAS
COOPERATIVAS DEL SECTOR REFORMADO
Para la obtención de volúmenes comerciales de cosecha, es importante e indispensable tener un acceso 
adecuado al recurso tierra, lo cual representa el problema más característico y delicado de los productores de 
granos básicos en El Salvador, a pesar de esto, la producción nacional de granos es suficiente para satisfacer una 
parte muy importante de la demanda nacional, lo cual indica que aunque las propiedades de los agricultores no son 
muy grandes, existe una nuinerosa cantidad de pequeñas parcelas destinadas a la producción nacional de granos 
básicos, esto puede apreciarse de igual manera en las cooperativas del sector reformado, pués se nota ruta marcada 
diferencia en las áreas cultivadas en forma individual y las colectivas (CUADRO-16), siendo esta de mi 14.9% 
contra un 83.1% a favor de la forma individual, la cual amerita especial atención, pues existen grupos de 
productores organizados, los cuales tienen su base laboral, fundamentada en el trabajo comunitario ó colectivo 
para su desarrollo como organización y por ende el de todos sus socios.
El mañero de manzanas cultivadas en 1996 para inaiz a nivel nacional fué de 7413 Mz. en forma individual, 
representando el 86.2% y ll8 7 M z para la manera colectiva de producción, equivalente a! !?. 8?4 de h  
cosecha nacional (CUADRO-16).
A nivel nacional el rubro mayormente cultivado en forma extensiva fuexijnafz, con un área total de 8600 mz de 
las cuales 7413 mz fueron en forma individual, dejando las restantes 1187 mz para la manera colectiva de 
producción, siendo la zona Central la que registró el mayor porcentaje de área cultivada (52.97%) representando 
mas de la mitad de ¡a superficie cultivada a nivel nacional.
Por su parte el rubro de arroz se convirtió en el segundo cultivo con mayor extensión de área sembrada, 
teniendo un total de 573 mz que a diferencia del niaiz se distribuyen en forma similar para la forma colectiva e 
individual de producción (58.1% y 47.9% respectivamente).
Finalmente el rubro con menor ¿rea cultivada a nivel nacional por las cooperativas fuó el fríjol, pies contó 
con un 433 para la forma individual y tan solo 5 para la forma colectiva, lo que lo convierte en un cultivo 
exclusivo para lá producción individual.
El área cultivada para el rubro del frijol a nivel nacional, contó con 433 Mz la que representa el 98. 8% (te 
manera individual y solamente 5 Mz colectivas que equivale a un 1.2% del área nacional total.
Dentro de los tres rubros, el arroz tiene 3.13 Mz que representa el 58.1% del área total cultivada en forma 
individual y colectivamente 24(1 Mz cotí el 47. 9% del área total cultivada nacionalmente (CUADROl6).
CUADRO 16
EL SALVADOR: AREAS DE PRODUCCION DE MAIZ, FRIJOL Y ARROZ EN LAS COOPERATIVAS 
__________ _______DEL SECTOR REFORMADO DE EL SALVADOR Cosecha 1996 - 97_______
ZO N A S
Coopc
rnílvro





ARROZ Mr. T O T A L E S
Del Tais No. No. IND COL IND COI. INI) COL IND COL % I % C
OCCIDENTE 14 la. 972 175 150
-
20 5 1142 86.4 180 13.6
ORIENTE 19 la. 2069 540 47
- -
10 2116 79.4 530 20.6
2a. 264 24
- - - -
264 91.6 24 8.4





158 , 98. 1 3 1.9
3a. 30
- - - - -
30 100
- , - -
TOTALES 67
-
7413 1187 433 5 333 240 8179 85.1 1432 14.9
FUENTE : BOLETA DE ENCUESTA 1997/ 98.
INI). = Individual = I
COL. = Colectivo = C
Los datos extraídos por el estudio revelan y hacen un llamado a la atención, puesto que cooperativas que poseen las 
ventajas de trabajar colectivamente para disminuir sus costos a través de la compra de insumos al por mayor, y 
lograr un aumento de las cosechas a través de una mejor asistencia a los cultivos; estas organizaciones lian 
permitido la segmentación de la tierra en numerosas parcelas individuales y de pasar de una agricultura comercial a 
una de subsistencia.
2.3.2 ANALISIS SOBRE LAS PRODUCCIONES Y PERIODOS DE COSECHA DEL MAIZ, 
FRIJOL Y ARROZ EN LA COSECHA 1996 -97 
ü i producción de granos ha caracterizado por siglos a las economías Centroamericanas y que eri algún 
momento tuvosu soporte, y liqy en las actúales condiciones a pesar de su poco apoyo sigue siendo un factor muy 
importante de estabilidad económica y social, prueba de ello es su aporte ai PIB.
De acuerdo con los resultados obtenidos en la boleta de encuesta a los productores, el raso del maíz es uno de los 
cultivos más producidos y la cual tiene úna relación respecto al fríjol y arroz de 58.4 : 1 y 8.5 : 1 respectivamente 
(CUADROl 7) y cuya información se puede observar más ampliamente en el ANEXO - 25 y de acuerdo a esta no 






CUADRO 17 CUADRO RESUMEN
PRODUCCIONES Y PERIODOS DE COSECHA DEL MAIZ, FRIJOL Y ARROZ
Cosecha 1996-97 . . 7. .
M A 1 Z ; F R I J O L A R R O Z
E. COSECHA PRODUCCION E. COSECHA PRODUCCION E. (X)SICHA PRODUCCION
Dia Mes Afió QQ Dia Mes Año QQ ; ■ Dia Mes Afio QQ
4 - 3 - 96 1,600
2 - 7 - 9 6 39,600
1 - 8 - 9 6 16,000
2 - 8 - 96 4,735 2 - 8 - 9 6 180 ; , 2 - 8 - 96 . 1,500
4;- 8 - 96 , 1,600 3 - 8 - 9 6 160 .
2 - 9 - 96 , 4,260 2 - 9 - 96 . 400
3 - 9 - 9 6 18,144 3 - 9 - 96 1,440
4 - 9 - 9 6 35,826 1 - 10 - 96 3,000
2 -  10 - 96 97,250 .1 - 10 - 96 100 2 - 10 - 96 400
3 - 10 - 96 1,800 4 - 1 0 - 9 6 1924 3 - 10 - 96 3,150 .
4 - 10 - 96 44,130 4 - 10 - 96 3,000
1 - 11 - 96 ■ 25,275 1 - 11 - 96 2,700 .. 1 - 1 1 - 9 6 4,200 .
2 - 1 1 - 9 6 19,020 2 - 11' - 96 744 2 - 11 - 96 14,690
3 - 1 1 - 9 6 16,665 ■ 3 - 1 1 - 9 6 560 3 - 11 - 96 1,170
4 - 1 1 - 9 6 56,875 4 - 11 - 96 1,052 4 - 1 1 - 9 6 450
1 - 1 2 - 9 6 69,553 1 - 12 - 96 240 //
2 - 12 - 96 4,800
3 - 12 - 96 3,500 •
4 - 12 - 96 8,440 4 - 12 - 96 510
1 - 1 - 9 7 2,8(M)
2 - 1 - 9 7 1,120
1 - 3 - 9 7 240
3 - 3 - 97 750
4 - 3 - 9 7 1,800 ;
2 - 6  - 97 1,500 .
TOTALES 447,283 7,660 52,560.
FUENTE:. BOLETA DE ENCUESTA 1997-98
, El nivel de producción alcanzado por el granos dé niáb. es ntuy superior al alcanzado por él fríjol y él arroz, 
de ello se desprendé qué el maíz alcanza el 88.8% de la producción nacional y eí fríjol jimio con el arroz llegan ál 
1.4% y 9.8% ¿esportivamente de ja producción nacional (CUADRO-Í7); esto tiene similitud con lo píeséniado en
los'cuadros 6, 9 y 11 de la primera parle del diagnóstico, donde los rubros en estudio alcanzaron niveles de 
producción del 84.6%; 7.9% y 7.5% respectivamente en maíz, frijol y arroz de la cual solo el fríjol presentó mía
diferencia sustancial entre la información obtenida de la encuesta v la presentada por la DGEA en los anuarios
estadísticos.
a) RUBRO MAIZ : El período en él cual se tiene una mayor recolección de maíz, es durante los meses de 
Noviembre y Diciembre, teniendo en el primero de estos el mayor volumen cosechado que es del 30% y en especial
en la segunda semana de ese mismo rites. Algo impoi lante de señalar en la cosecha de esle grano es lo prolongado 
dé dicha actividad pues se dá casi durante todo el año (CUADRO-17). .
Para la zona Occidental, los niveles más altos de recolección se dan en los mese de Noviembre y Diciembre y 
en términos generales, esta región aporta un 16.1% de la producción a nivel nacional (ANEXO - 26). Por su parte 
la zona Central aporta el 50.6% de la producción nacional y sus mayores niveles de recolección se dan durante la 
segunda semana del mes de Octubre; finalmente la zona Oriental ocupa el segundo lugar en producción con 
33.3% de ia producción nacional y el periodo de mayor colecta del grano se realizó en la cuarta seman del mes de 
Noviembre (ANEXO - 26)
En relación a los Departamentos más productores, para cada una de las zonas muestra para Occidente a 
Ahuachafan con él 57.4% del total obtenido en dichas zonas; La Central con La Paz con un 45.6% y la Libertad 
con el 22% y finalmente Oriente con Usulután qué es considerado el mayor productor de este grano a nivel 
nacional con un 76.6% (ANEXO - 25)
a) RUBRO FRIJOL : En el caso del cultivo del frijol los periodos en los cuales se realiza mayor nivel de 
recolección de las cosechas es durante el mes de Noviembre con un 69.1% de la recolección total en especial 
durante la primera semana del ntes, seguido de Octubre con un recolección del 26.4% durante su.
De acuerdo al nivel dé producción muestra a la zona Occidental con un 35.3% de la producción nacional 
coincidiendo cotí el dato del CUADRO-9. donde el frijol representa al 35.7% de la producción; La zona Central 
produce el 49% y la zona Oriental el 15.7%.
Los niveles de producción muestran a Sonsonatc con el 100% en la zona Occidental (ANEXO -26), lo cual 
refleja la poca información que se tiene sobre el cultivo del frijol en las cooperativas en dichas zonas; en relación a 
la zona Central presenta a la Libertad y San Salvador con 65.3% y 25.8% respectivamente de la recolección del 
grano; de igual manera que Occidente, Oriente solamente presenta a Usulután como único productor de este rubro 
en uri 100% lo que pone de manifiesto la poca información recabada de la zona en relación al frijol (ANEXO-25). 
c) RUBRO DEL ARROZ ; La información obtenida a través de la boleta, indica que Septiembre y Noviembre 
.' son similares en sus volúmenes de recolección con 38.5% y 39% respectivamente, en donde la 4la. semana
de Septiembre presenta el mayor nivel de recolección con 18400 qq.
Los distintos niveles de producción por zona arroja queja zona Central posée él 83.7% de la producción 
nacional, donde La Paz y La Libertad representan el 60.7% y 19.6% respectivamente de la producción de esa 
zona; Occidente con el 10.5% (fe la producción nacional (ANEXO - 26) y cuyo departamento con mayor 
producción se encuentra Aliuacliapón con el 56.7% de esa producción y la zona Oriental que representa al 
restante 5.8% de la producción nacional de este rubro, cuyo departamento con mayor recprd en producción y 
cosecha se encuentra Usulütán coh el 100% de toda la zona, pues el resto de cooperativas encuestadas en la zona
Oriental no cultivaban este rubro (ANEXO - 25).
2.3.2.1 DESTINO DE LA PRODUCCION DE LOS GRANOS BASICOS
Aunque ej objetivo principal del presente estudio es la comercialización de los granos básicos se puede dejar a 
un lado, factores tán importantes como lo son el consumo de estos por parte del grupo familiar del agricultor asi 
como la fracción destinada para la alimentación de sus animales, pues estas constituyen en muchas ocasiones la 
razón principal del porque se Siguen cultivando estos granos, ya que se trata de la subsistencia misma.del 
agricultor y su descendencia.
Analizando los cultivos de manera individual se encontró que el maíz difiere sustancialmente su destino 
dependiendo de el modo de producción (individual-colectivo), así tenemos que en términos comerciales la forma 
colectiva destina ia mayor parte de su producción (94.14%) a la comercialización y ün 5.4% al consumo, valor que 
resulta bajo si lo comparamos con el 40.5% que los productores individuales procuran para el consumo, limitando 
su volumen comercial á ún 59.5% en promedio para la venta. La cantidad de maíz utilizada para la alimentación 
animal no está contemplada en un valor específico ¡x>r él agricultor, pués utiliza de lo destinado para el consumo 
familiar para dicho fin; solamente la lorma colectiva de trabajo, muestra un valor específico de la producción 
destinada al consumo animal cuyo valor se fija en un 0.44% en promedio (CÚADRO 18),
Lá situación del frijol en éste estudio, muestra un comportamiento singular, puesto que es cultivado 
únicamente dentro de las cooperativas én forma individual, coincidiendo con lo que anteriormente se ha expuesto 
(el frijol es cultivádo por numerosos agricultores en pequeñas pírcelas) En cuanto a su destino en promedio se 
tiene que un 81% es destinado a la venta y el restante 19% al consumo familiar. Esta proporción puede reflejar un 
mayor consumó de frijol que de maíz, pero hay que recordar que la cantidad de productores de frijol es mucho 
menor que la de maíz, tenemos que según los datos, la relación de consumo maíz - fríjol es de 2 a 1, aunque según
Oh ' ’ Oí O),
CUADRO 18
EL SALVADOR : DESTINO DE LA PRODUCCION DE MAIZ. FR IJO L  Y ARROZ EN LAS DISTINTAS ZONAS DE EL SALVADOR
COSECHA 1996 - 97 .
Z O N A PRODUCTO TIPO V E N T A  - C O N S U M O F O R R A J E T O T A L
DEL PAIS GRANO I-C QQ % QQ % QQ % QQ %
MAIZ i 25249 44.52 31467 55.48- - - 56716 100
C 12500 ■ 99.76 - “ 30 0.24 12530 100
FREJOL I 10800 9° . 1200 10 - - 12000 100
OCCIDENTE c - -• - - - - - -
ARROZ I 1800 60 1200 40 - 3000 100
c 360 100 - * - - 360 100
MAÍZ I . 145984 64.88 79035 35.12 - - 225019 100
c 27570 85.91 4520 14.09 - - 32090 100
CENTRO FR U O L I 2252 66.47 1136 33.53 - - 3388 100
c - - - - - - -
ARROZ I 22170 98.5 340 1.5 - - 22510 100
c 13440 100 . - 1 " - - 13440 100
'
MAIZ I 81391 69.06 36459 30.94
-
- 117850 100
c 22780 96.74 536 2.28 232 0.98 23548 100
FREJOL I 1056 86.56 164 13.44 - 1220 100
ORIENTE c - - ■ -
' \ - - - -
ARROZ I - - - - - - -
c 3000 100 - - - - 3000 100 .
FUENTE: BOLETA DE ENCUESTA 1997 - 98 1 =  INDIVIDUAL C = COLECTIVO
c o
la mayoría de los agricultores es que esta relación es de 6 a 1 para el consumo anual de estos granos, para una 
familia con un número de miembros promedio de 5, al cual se deben de destinar 18 cargas (36 qq) de maíz y 3 
cargas (6 qq) de fríjol. (CÜÁDRCM8)
En cuanto al rubro del arroz, se muestra un comportamiento similar a los rubros anteriores, donde la
: , ; / 
producción individual supera a la producción en colectivo (34%), la única diferencia notable se encuentra la
rigidéz que los productores colectivos dán a su destino, pués el 100% de la cosecha es destinada a la venta, mientras
los productores individúales venden únicamente el 79.25% y el restante 20.75% es utilizado en el consumo y/o
semilla (CUADRO 18).
2.3.3 RENDIMIENTOS INDIVIDUALES Y COLECTIVOS EN LAS COOPERATIVAS 
SALVADOREÑAS EN LOS CULTIVOS DE MAIZ, FRIJOL Y ARROZ Cosecha (1996-97)
Los datos de rendimientos obtenidos en el estudio muestran rendimientos promedios más altos que los 
presentados por el MAG. (CUADRO-5), pero én forma general muestran una diferencia favorable para los 
cultivos trabajados de manera colectiva, lo cual se explica en parte por una mejor asistencia de dichos cultivos en 
irisamos y mano de obra, por otra parte porque generalmente las organizaciones cooperativas, destinan lo mejor 
de sus tierras para el trabajo colectivo, pero indistintamente del motivo que ocasione dichas ventajas, son claros los 
beneficios que proporciona ert términos de una mejor comercialización por volúmenes grandes y la uniformidad 
en la calidad.
a) RUBRO MAIZ ; El cultivo de maíz muestra promedios generales, con cierta diferencia para las temías 
individuales y colectivas de producción, siendo dicha diferencia favorable para el modo colectivo con 53.9 
qq/Mz. (ANEXO - 27), contra el 49.4 qq/Mz que corresponden-a la forma individual. De manera más 
específica encontramos los mejores rendimientos en la zona Central del pais, en donde se producen 55.6 
qq/Mz en relación a la individual con el 5.1.9 qq/Mz; luego le siguen como mejores promedios los registrados 
en la zona Oriental del país; en donde se producen 55.6 qq/Mz. y 47.3 qq/Mz para las maneras colectivas e 
individuales respectivamente; finalmente se tiene a la zona Occidental, la cual muestra los rendimientos más 
bajos, pero a la véz los más similares en sus distintas fonuas de producción, ya que la producción colectiva fué 
de 49.6 qq/Mz y la individual de 49.1 qq/Mz.
b) RUBRO FRIJOL ; El Frijol muestra según el estudio, ser un cultivo básicamente producido en forma 
individual, aunque los dalos muestren que su mayor promedio en rendimiento fué obtenido en-forma 
colectiva con 17.5 qq/Mz, contra el 16.5 qq/Mz producidos individualmente (ANEXO - 27). La zona 
Oriental posée el mayor promedio en el rendimiento el cual es de 19 qq/Mz obtenido por productores 
individuales, sin qué se reporten en esta zona datos de producciones colectivas, de igual manera la zona 
Occidental reporta datos únicamente para la forma individual la cual es de 18 qq/Mz. Para concluir con la 
zona Central, la cual es la única en presentar información de rendimientos colectivos e individuales, los 
cuales son 17.5 y 12.5 qq/mz. respectivamente.
c) RUBRO ARROZ} En el caso del arroz, los promedios generales de rendimientos son muy similares para 
las dos formas de producción, inclinándose levemente a favor de la forma colectiva con 92 qq/Mz, respecto aí 91.9 
qq/Mz. de la producción individual de este rubro (ANEXO - 27). En cuanto a los rendimientos obtenidos por zona 
del país, tenemos al mejor de estos, ubicad) en la zona Oriental con 100 qq/Mz producidos colectivamente (aquí 
rio se reportó producción individual); Luego tenemos Occidente con 96 qq/Mz, tanto para la forma individual 
como colectiva; por último la zona Central que es la que muestra mayores rendimientos en la forma individual 
con 87:8 qq/Mz contra 80.1 qq/Mz en la producción colectiva.
SÍ los altos rendimientos representan una mejor oportunidad para optar a mía mejor forma de comercializar, 
la forma de producción colectiva tiene las mejores posibilidades por lo cuál merece toda atención en este punto.
2.4 COMERCIALIZACION
En éste apartado se expone la información referida a los puntos medulares de la investigación y que recoge 
las variables estudiada como lo son los tipos de compradores, estructuras, precios, tiempos de cosechas y ventas, 
lugares efe venta, capacidad de beneficiado, cajxicidad de transporte, rmanciamicnlo, determinación de calidades, 
entre otros, cuya finalidad es poder ayudar a aclarar el objetivo general de este trabajo de investigación.
2.4.1 ANALISIS DEL TIEMPO TRANSCURRIDO DE LA COSECHA CON RELACION AL
PRECIO DE VENTA AL PRODUCTOR
La eslacionalidad en la producción de granos básicos, afecta considerablemente los precios de estos en 
determinados meses del áflo, observándose que los precios más bajos se dán en el momento en que la mayoría de 
productores sacan sus cosechas; de este momento en adelante, los incrementos en el precio estarán siendo 
afectados por los niveles de producción no alcanzados en el ciclo productivo, la especulación que puedan manejar, 
tanto los productores como los intermediarios y como es lógico también lo hará el tiempo, puesto que en la medida 
en que se aleja más del periodo dé cosecha , el nivel de los precios se incrementará, alcanzando sus niveles más 
altos, al inicio del próximo dclo productivo.
En el presente análisis se pretende demostrar que la teoría expuesta anteriormente, se "utilizó como variante 
principal, el tiempo que los productores dejan transcurrir entre la fecha de cosecha y la fecha de venta para vender 
sus granos, teniéndose de esta manera una mejor idea sobre los beneficios o pérdidas que les genera al agricultor 
muchas veces al especular de esta forma con los precios.
a) RUBRO MAIZ 5 En el CUADRO-19 se encuentran recopilados los diferentes períodos de cosecha y de 
venta con su respectivo precio y un diferencial que marca el tiempo transcurrido (semanas). Los datos se 
encuentran agrupados en primera instancia por los diferentes rubros y en segundo lugar por las diferentes 
zonas del pais.
Los datos concernientes a los precios pagados por el maíz en las distintas fechas del afio se encuentran 
contenidas en el CUADRO 19, en el cual se observa que para la zona Occidental, existe mía variación muy 
irregular de los precios a lo largp de 6 meses de cosecha, contra 7 meses de venta, teniendo que para algunos casos 
los precios fueron mejores al momento de la cosecha que a un período posterior, el cual pudo alcanzar hasta 15 
semanas, como se muestra en la cosecha obtenida en la Ira. semana del mes de Diciembre de 1996, en cuya fecha 
el precio de quintal de maíz era de 087.5; 15 semanas después se realizó una venta (4ta. semana de Marzo (fe 
1997), teniendo que el precio habla disminuido a 0 85/qq, lo anterior podría explicarse simplemente como una 
pérdida de 02.5/qq; pero dicha pérdida trasciende más allá, si se considera el almacenamiento como un costo y el 
Interes del dinero a través del tiempo como un costo de oportunidad.(CUADRO-19)






venta y de cosecha se extiende a lo largo de 15 meses. Los casos en que la especulación genera beneficio son 
mínimos como es la situación del caso de la 2da. semana de Diciembre de 1996, cuando los precios por quintal de 
maíz era de 0 90 - , tuvo qué dejarse transcurrir 7 semanas para que el precio alcanzara los 0100,-por quintal de 
maíz (CUADRO 19).
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La zona Oriental parece romper el esquema que presentaron anteriormente las zonas Occidental y Central, 
puesto que para todos los casos en los cuales se especuló con el factor tiempo, se tuvieron beneficios en el sentido 
dei precio y en el peor de los casos, no existió ninguna diferencia entre el precio pagado al momento de la cosecha 
con el pagado en un período posterior, es importante también hacer notar que si bien existen variaciones 
importantes efe precio a lo íargo del período de venta, ninguna es tán significativa como para precipitarlos en forma 
drástica, tal como sucedió en las zonas anteriores; algo que llama la atención es la zona Oriental es el hecho de que 
fué aquí el lugar donde se encontró la única cooperativa que comercializó (Asociación Cooperativa “el Tercio” de 
R.L.) parte de su producción a través del sistema de comercialización Bursátil por medio de la BOLPROES, 
obteniendo un precio de 082.3 en la Ira. semana de Septiembre de 1997,1o cual le representó mía diferencia de 
022.7/qq si hubiesen vendido en la misma fecha pero del afio anterior donde el precio había sido de 01O5./qq de 
maíz, y que posiblemente le hubiese significado un precio más atractivo (CUADRO-19)
CUADRO 19
EL SALVADOR: TIEMPO TRANSCURRIDO DESDE LA FEC1IA DE COSECHA HASTA LA VENTA DEL MAIZ
- ________  . • ________ Cosec ha 1996 - 97 ________
Z O N A FECHA
COSECHA
FECHA VENTA PRECIO VENTA DIFER TIEMPO
Del País San - Mes - Alio San. - Mes - Año t Sananas
4 - 9 - 9 6 3 - 1 0 - 9 6 100 •" 3
4 - 10 - 96 100 4
4 - 10 - 96 4 - 1 0 - 9 6 ____ 75 -
O 1 - 1 1 - 9 6 1 - 1 1 - 9 6 75 -
C 1 - 1 2 - 9 6 70 4
c 2 - 1 1 - 9 6 2 - 1 1 - 9 6 65 - -
I 3 - 1 1  - 96 1 - 1 2 - 9 6 100 2
D 2 - 1 2 - 9 6 100 3
E 1 - 4 - 9 7 10Ó 18
N 4 - 11 r  96 2 - 12 - 96 95 2
: T 2 - 1 - 9 7 125 6
A 1 - 1 2 - 9 6 1 - 1 2 - 9 6 87.5 -
L 4 - 1 2 - 9 6 . 75 3
4 - 3  - 97 85 15
2 - 1 2 - 9 6 2 - 1 2 - 9 6 70 -
3 - 2 - .96 2 - 4 - 9 7 110 7
/
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4 - 3 - 96 2-4-96 122 2
2-7-96 2-9-96 75 8
2-1-97 135 16
4 - 8 - 96 4-8-96 100 -
2-9-96 2-10-96 101 4
3-9-96 3-10-96 75 4
- • 4-9-96 4-9-96 65
2-12-96 75 10
2-4-97 120 26
c 2 - 10 - 96 4-10-96 84 2
2-11-96 98 4
E 4-12-96 80 10
3-10-96 2-11-96 100 3
N , 4-10-96 4-10-96 93.75
2-11-96 87.05 2
T 2-12-96 100 6
2-2-97 100 14
R 2-11-96 2 - H - 96 90 - '
3-11-96 80 1
" A 2-12-96 85 4
1 - 1 - 97 100 7
1, 3-11-96 1-12-96 T 75 2
4-11-96 4-11-96 93.33 • -
1-12-96 1-1-97 80 4




1-1-97 2-1-97 100 1
1-3-97 1-3-97 110 .
2-6-97 2-7-97 112.5 4
ZON A FECHA COSECHA FECHA VEN I A PRECIO VENTA D1FER TIEMPO
1-8-96 1-10-96 105 8
2-8-96 1-9-96 105 3
o 2-10-96 4-10-96 85 2
1-12-96 87.5 7
R 4-10-96 4-11-96 125 4
1-11-96 1-12-96 79 4
I 1-9-97 82.33 40
2-11-96 2-11-96 100 .
E 2-1-97 100 8
4 - 11 -96 4-11-96 100 -
N 1-12-96 100 1
3-1-97 115 7
T 1-12-96 1 - 12 - 96 95.63 -
3-12-96 1-2-97 120 6
A 4-12-96 1-1-97 90 1
2-5-97 112.5 18
L 2-1-97 2-4-97 107.5 12
3-3-97 1-4-97 100 x 2
4-3-97 4-3-97 140 - .





En forma general el comportamiento promedio de los precios nos indica que los precios más altos fueron 
pagados en la zona Oriental. dicho precio fue de £ 97.34/qq, este precio supera en £1.32 al pagado en la zona 
Central y en £3.75 a la zona Occidental. Si bien el nivel de precio en la zona Oriental fué superior, se encuentra 
por muy debajo del precio reportado por el MAG para el año 1997 (Pág. 70) el cual fué de £109.6/qq (CUADRO 
19).
La secuencia de los precios al productor se presentan etr la siguiente FIGURA 5, muestra que los precios 
más altos, pagados a lo largo del afio se dán en los meses de Enero hasta Abril y los más bajos en los meses de 
Noviembre y Diciembre, ocasionalmente en Septiembre. Este comportamiento se observa mejor en la figura la cual 
contiene Ja curva de precios para cada uno de las tres zonas del pais en los distintos meses del afio.
f
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F IC lIR A  5
(  O M P O IM A M IE N ÍO  D E L O S  P R E C IO S  P A G A D O S  PA R A  F l, M A IZ  EN LA S TOES Z O N A S
DEL PA IS  EN EL PER IO  DO 1996/97
$ b) RUBRO FRIJOL; Como ya se vió anteriormente en lo concerniente a las áreas cultivadas de fríjol (Pág. 
7(5). podemos confirmar nuevamente .que dicho rubro es cultivado casi exclusivamente en pequeñas pero
. • «WgUOTECA .. '
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numerosas pírcelas por los agricultores, lo cual dificulta un análisis más profundo de la variación de los 
precios en ciertas zonas del pais; por ejemplo: Para la zona Occidental se observa (CUADRO-20), una tán 
sola fecha de cosecha y una de venta, las cuales guardan entre sí, una diferencia de 4 semanas 
para damos un precio de 05()O/qq, la cual permite analizar si existe o nó un beneficio al almacenar por un 
mes dicho grano.
Por su paite la zona Central, permite ver de mejor manera el desarrollo de los precios, los cuales varían 
irregularmcntc y demuestran que la especulación filé un factor que generó beneficios, aunque para esto tuvieron que 
haber transcurrido un periodo de hasta 11 semanas, como en el caso de la cosecha obtenida en la 2a. semana de 
Noviembre de 19%, la cual tenia un precio a la siguiente semana de 0400 el quintal y para posteriormente llegar a 
la Ira. semana de Febrero de 1997, se obtenía un precio de 0500/qq. Algo que llama mucho la atención es el 
hecho que la mayoría de veces las ventas de frijol se realizan en una tan sola transacción, lo cual puede explicarse 
debido a los volúmenes relativamente pequefíos que se producen ó también a la poca variación que tuvieron los 
atractivos precios de 1996.
CUADRO No. 20
E l, SALVADOR : T IEM PO  TRANSCURRIDO DESDE TA COSECHA HASTA l,A VENI A DE FR IJO L
Cosecha 1996 - 1997
Z O N A FECHA COSEÍ TIA FECHA VENI A PRECIO  VEN I A IMF. TIEM PO
del pais San. Mes Año San. Mes Año i Sananas
OCCIDENTAL
1 - 1  - 96 2 - 1 - 9 6 500 4
2 - 8 - 9 6 3 - 8 - 9 6 400 1
C 1 - 10 - 96 4 - 1 - 9 7 500 13
E 4 - 1 0 - 9 6 4 - 10 - 96 450 -
N 4 - 1 2 - 9 6 600 8
T 2 - 1 1 - 9 6 3 - 1 1 - 9 6 400 1
R 1 - 2 - 9 7 500 11
A 3 -11 - 96 1 - 11 - 96 500 2
L 4 - 1 1 - 9 6 500 1
4 - 1 1 - 9 6 4 - 12 - 96 500 4
1 - 1 2 - 9 6 1 - 1 - 9 7 600 4
O R I E N T A L 3 - 8 - 96 450 -
2 - 1 1 - 9 6 3 - 1 1 - 9 6 425 1
4 - 1 1 - 9 6 4 - 11 - 96 500 '
F U E N T E  : B O L E T A  D E  E N C U E S T A  1997 -  98
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Eli cuanto al fríjol en la zona Oriental se reí leja fielmente lo expuesto anteriormente ya que tan solo en una 
de las ocasiones, existe una semana de diferencia entre la fecha de cosecha y la de venta, por lo demás los precios 
parecen tener poca variación para ese período.
Se esperarla qué el precio del fríjol se incremente a medida que a un aumento de tiempo transcurrido 
entre la fecha de cosecha y ia de venta sea mayor, pero se observa lo contrario y que se puede explicar por la gran 
variabilidad en el precio y que en ese momento pudo haber sido mínimo el precio por quintal. En forma general se 
puede 'afirmar que los mejores precios pagados per el fríjol al agricultor, fueron pagados en la zona Occidental, 
aunque seria necesario más información sobre precios en la zona para asegurarlo; la zona Central por su parte
FIGURA 6
COMPORTAMIENTO DE LOS PRECIOS PAGADOS PARA EL FRIJOL EN EL 







muestra un promedio de precio pagado de 0 490/qq. menor que en la zona Occidental, y la zona Oriental 
colocándose como la zona con los precios más bajos de precios pagados al productor.
De acuerdo con la FIGURA- 6, muestra un comportamiento en relación a los precios por quintal de frijol; mi 
rango que oscila entre los 0450 y los 0550/qq denotando también la poca información recolectada en la boleta de 
encuesia para la cosecha Í996/97.
c) RUBRO DEL ARROZ; La información presentada en el CUADRO-21, muestra la poca capacidad de 
beneficiado que poseen los agricultores cooperativistas de El Salvador, pués el lapso de tiempo entre la cosecha 
y la venta es nulo, ya que eil la mayoría de veces los transportistas compran las cosechas en pié, asumiendo el 
costo que implica la cosecha del producto y posteriormente su beneficiado lo cual lógicamente generará un 
mayor valor agregado en el producto (CUADRQ21).
En cuanto a los precios, la zona que tiene mayores niveles de piecio es la zona Central, y es aquí donde se 
encuentra la mayor cantidad de productores (Cooperativas); la variación de precios es significativa en el mes de 
Septiembre, en donde se dán los menores precios, para luego alcanzar los mayores precios, en el periodo de
CUADRO No. 7.1
EL'SALVADOR t TIEM PO TRANSCURRIDO DESDE Í A  COSECHA HASTA LA VENTA EN A RROZ




FECHA DEVENIA PRECIO DE VENTA
Del País S an  - Mes - Año San. - Mes - Año t
OCCIDENTE
1 - 1 0 -  96 1 - 1 0 - 9 6 80
3 - 10 - 96 3 - 1 0 - 9 6 105
2 - 8 - 9 6 2 - 8 - 9 6 106
2 - 9 - 9 6 2 - 9 - 9 6 95
c
E 3 - 9 - 9 6 3 - 9 - 9 6 75
N 4 - 9 - 9 6 4 - 9 - 96 95
I 1 - 1 0 - 9 6 1 - 1 0 - 9 6 95
R 2 - 1 0 - 9 6 2 - 1 0 - 9 6 85
A t - 1 1 -  96 1 - 1 1 - 9 6 105
1, 2 - 1 1 - 9 6 2 - 11 - 96 84.66
3 - Í1 - 96, 3 - 1 1 - 9 6 120
4 - 1 1 - 9 6 4 - 1 1 - 9 6 85
. ' 4 - 1 2 - 9 6 4 - 1 2 - 9 6 100
2 - 2 - 97 2 - 2 - 9 7 97
O R I E N T A L
4 - 1 0 - 9 6 4 ’- 10 - 96 80
FUENTE : BOLETA DE ENCUESTA 1997 - 98
a
 a
O ctubre a D ic iem bre.
La zona Occidental presenta un precio promedio de 092.5/qq. de arroz en granza húmedo y a la zona 
Oriental con 080/qq. no pudiendo precisar la variación de precios en estas zonas por la insuficiencia de datos.
El comportamiento de los precios de arroz, denota su poca variación en los precios en los años 1996/97 y que 
es de más o menos el 10%, es decir entre 090 y 010()/qq el cual se observa en la F1GURA-7.
FIGURA # 7
COMPORTAMIENTO DE LOS PRECIOS PAGADOS PARA EL ARROZ EN EL PERIODO 1996/97
2.4.2 ANALISIS DE LA COMERCIALIZACION DE GRANOS BASICOS POR COMPRADOR, 
LUGAR DE VENTA EN LAS TRES ZONAS DEL PAIS 
1.a comercialización de los granos básicos en nuestro país, está sustentada por un patrón cultural que la 
caracteriza por la diversidad de los entes que participan en ella, lo cual amplía otros factores en el proceso de 
comercialización como lo son los lugares de venta, los precios y las formas que estos hacen efectivos el pago de los 
productos, razón por la cual este sistema se convierte en muchas ocasiones en un proceso largo e ineficiente del 





Para analizar cu forma más simple, pero objetiva el proceso de comercialización a partir de la información de 
campo obtenida de las cooperativas del sector íeformado, se efectuará un análisis por rubio, tomando en 
consideración relaciones importantes tales como: La incidencia del lugar de venta con el precio del producto; el tipo 
de comprador con la forma de pago del producto; el tipo de comprador con el lugar de venta y por último el tipo 
de comprador con el precio de venta.
2.4.2.1 M A I Z
a) LUGAR DE VENTA - PRECIO DEL PRODUCTO
Los datos obtenidos por el estudio, muestran que los mejores precios pagados para el maíz, fueron cuando la 
transacción se realizó en el lugar de producción (FINCA) siendo un 11.4% mayor que el pagado en Plaza, dicha 
tendencia se mantiene en cada una de las tres zonas del país (CUADRO-22), puesto que para la zona Occidental, 
el precio promedio pagado por quintal de maíz en Finca fué de 0101.37 contra 080 pagados en Plaza por el 
mismo producto
F.1 fenómeno anterior difícilmente puede explicarse a través de un razonamiento lógico, pues este nos 
indicaría que al incurrir en el costo de transportar las cosechas hacia otros centros o lugares de venta, dicha 
inversión ser ia compensada por la obtención de un mejor precio de venta, lo cual no ocurre en este raso.
Los agricultores acusan dichas diferencias a la falta de seriedad en los tratos que tienen los compradores en 
las distintas Plazas, puesto previo al transporte délos productos hacia la Plaza, él agricultor 1w pirtnrin im precio 
determinado con él comprador, pero en el momento en que el producto es transportado, éLcomprador cambia su 
posición y ofrece un precio inferior al acordarlo, posiblemente por las ^ variaciones en los precios o por una mala 
intención por parte del comprador. El agricultor habiendo incurrido en los gastos, no tiene otra opción más que dar 
su producto al precio que fija él comprador en última instancia; esto conocido también como “Remate”; de lo 
contrario tendría que pagar nuevamente el transporte pitra trasladar su producto a la Finca; lo que aumentaría el 
precio del gratro para él agricultor porque aumenta sus costos.
Ir) LUGAR DE VENTA - TIPO DE COMPRADOR
Esta relación se realiza con el objetivo de conocer los lugares que prefieren los diferentes compradores para 
adquirir los productos que desean en este raso el maíz , de tal manera se obtuvo que el 60% de las operaciones de 
compra venta se realizaron en la Finca (CUADRO-22). Esta proporción la constituye un 25%, los consumidores,
1 0 6
un 15% los transportistas y eí 10% respectivamente para mayoristas y minoristas; el restante 40% de la 
operaciones son las que se realizan en Plaza y están constituidas en un 15% tanto para Mayoristas y Minoristas y 
un 10% para los 't ransportistas.
CUADRO 22 •
E l, SALVADOR : FA COM ERCIALIZACION DE M A IZ POR COM PRADOR, FUGAR DE VENTA
Y PRECIO EN FAS IR E S  ZONAS D EF PAIS 
Cosecha 1997 - 98
Z O N A S COMPRADOR LUGAR DE PRECIO
DEL PAÍS TIPO VENTA % t
Consumidor Finca too 113.75
Transportista Finca too 87.87
OCCIDENTE Mayorista Finca 75 102.5
PLAZA 25 80
Consumidor Finca 100 107.3
Transportista Finca 50 96.06
CENTRO PLAZA 50 85.5
Mayorista Finca 75 95
PLAZA 25 9L
Minorirfa PLAZA too 75
Consumidor Finca too '  112.5 ■
Trmiíportirta Finca 50 104.5
ORIENTE PIAZA 50 105
Mayorista PLAZA too 85
Minorirtá Finca 25 100
PLAZA 75 112.5
FUENTE : BO FE! A DE ENCUESTA 1997 - 98
Haciendo una reflexión sobre el comportamiento general del rubro del niafz, este presenta en las tres zonas 
del país, un número superior de agentes intermediarios, negociándose la mayor parte de las cosechas en el lugar de 
producción (FINCA) con un precio que osciló entre íos 075 y los 0113.75/qq en las tres regiones del país de 
acuerdo,al ANF.XO-28.
En una forma más específica se menciona que los Consumidores realizan el 10% de sus operaciones de 
compra en Final, esto debido a que los Consumidores están constituidos por los vecinos del agricultor, por su parte 
los Transportistas realizan sus transacciones con una proporción del 60% en Finca y el 40% en la Plaza, dicha 
diferencia a favor de la compra en los lugares de producción obedece a la facilidad que estos poséen para 
transportarlos. Finalmente los Mayoristas y Minoristas coinciden en las proporciones en que realizan sus 
operaciones pués el 60% de estas son realizadas en Plaza por ambos agentes y el 40% eiv finca. Esia diferencia en
las proporciones se explica por el hecho de que son los Mayoristas y los Minoristas, son los propietarios de las 
agencias y puestos de venta en las Plazas a donde los productores concurren a vender sus productos.
2.4.Í2 F R I J O L
a) LUGAR DE VENTA - PRECIO DEL PRODUCTO
Las diferencias de precios pata la venta del frijol que se dan tanto en las parcelas de producción, como en las 
Plazas, sigue la misma tendencia a la del maíz, puesto que los precios pagados en Finca, superan en mucho a los 
pagados en Plaza (0511.1/qq y 0475/qq respectivamente) (CUADR023).
' • • La variación anterior tro puede establecerse para cada una de las zonas del país, pues este rubro es poco 
producido por las cooperativas a tal grado que én la zona Occidental se reporta un precio de venta en Finca de 
0500/cjq. iio existiendo datos de los precios pagados en Plaza, contrario a esto, la zona Oriental, presenta dalos 
únicamente de los precios pagados en Plaza de 0450/qq. La zona Central es la única donde se pueden apreciar los 
precios pagados en Finca y en Plaza las cuales son de 0516.65/qq y 0 500/qq respectivamente. Es curioso este 
dato al formarse la idea que es mejor vender en Finca que en Plaza, ya que se puede ahorrar el pago del camión; 
como ya se aclaró anteriormente eu la mayoría de ocasiones existen acuerdo entre Transportista y Comercianters de 
la Plazas que acaparan el mercado no permitiendo que él agricultor pueda negociar con las mismas condiciones del 
transportista (ANEXO - 28).
b) LUGAR DE VENTA -TIPO DE COMPRADOR
En su mayoría las transacciones de frijol se realizan en Plaza (58.3%), al contrario del maiz, la cual realiza la 
mayoría de operaciones en Finca.
Los Consumidores realizan el 100% de sus operaciones en Finca, por las mismas razones expuestas en el 
caso del maiz (son vecinos de los productores).
Los Mayoristas y Minoristas realizan el 100% Je sus compras en Plaza , mientras que éfTrahportisla lo hace 
solo en 33.33% y él restante 66.7% lo hace en la parcela del productor (CUADRO-23) .
c) TIPO DE COMPRADOR - PRECIO DE VENTA
En forma general el precio pagado por quintal de frijol fué de 0486.1/qq para la cosecha 1996/97 según el 
estudió; se tiene que pata la zona Central el mayor precio pagado fué de 0508.3/qq; en la zona Occidental el 
preció fué de 05(M)/qqy el menor precio registrado fué para la zona Oriental con 0450/qq (CUADRO-23).
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El Consumidor, pagó 0500/qq y él Transportista pagó ¿566.65/qq. siendo el mayor precio pagado por los 
diferentes compradores; pira el caso de los Mayoristas y Minoristas pagaron por su parte 0437.5/qq y ¿425/qq 
respectivamente.
En resumidas cuentas, el comportamiento del rubro del fríjol fué negociado mayormente en Plaza y los mayores 
compradores a los productos fueron éi Consumidor y él Mayorista; obteniendo en pago un precio que osciló entre 
los 04(X) y los 0600/qq para todo el país, representado en el CUADRO-23.
CUADRÓ 13
EL SALVADOR : COM ERCIALIZACION DEL l U IJO l, POR COM PRADORES, LUGAR I)E  V ÉN IA
EN LAS TRES ZONAS PELEA IS
Cosedla 1996 - 97 ___________ ________________ ______
Z O N  A C O M P R A D O R L U G A R  D E P R E C IO
DEL DAIS TIPO VENIA % í
’
OCCIDENTE Ccnsuinidor Finca too 500
, Consumidor' Finca too 500
CENTRO Transportista Finca 66.67 533.3
PLAZA 33.3 600
Mayorista PLAZA loo ■ 400
Mayorista PLAZA 100 475
ORIENTE Minorista PLAZA 100 425
FUENTE : BOLETA DE ENCUEST A 1997 - 98
2.4.13 A R R O Z
a) LUGAR DE VENTA - PRECIO DEL PRODUCTO
En el estudio realizado, el cultivo de arroz registró únicamente como lugares de venta a las parcelas de los 
agricultores (FINCA), esto se debe básicamente a que los agricultores venden en su mayoría el cultivo en pié ó lo 
cosechan y lo venden húmedo en algunos casos, sin ningún tipo de beneficiado, las principales razones por las 
niales se dá este fenómeno es porque ellos no cuentan con la infraestructura apropiada (palios de secado, molinos 
de desgrano, descascarado, etc.), para realizar dicho proceso cu mención, lo que le resta valor agregado al 
producto, reflejándose en el precio de venta pagado al agricultor, dicho precio se obtuvo más bajo en la zona 
Oriental donde él precio alcanzado por quintal de arroz ascendió solamente a 080/qq de arroz en granza, y la zona 
Central alcanzó un precio superior al anterior cuyo valor promedio fué de £93.8/qq y la zona Occidental alcanzó
el quintal de ¡uto? el valor de 092.5/qq (CUADRO 24). 
h) LUGAR l)F VENTA - TIPO DE COMPRADOR 
Haciendo incapié en el tipo de comprador que participa en la comercialización del grano de arroz, se luvo 
una proporción del 100% del producto vendido en Finca a Transportistas en la zona Occidental y Oriental, y 
que para la zona Central se vendió el 100% del producto, pero a dos tipos distintos de compradores 
(t ransportistas- Mayoristas y los Transportistas) (CUADR024). !
CUADRO 24
E l, SALVADOR : COM ERCIALIZACION DE A RROZ PO R  C O M PR A D O R . LUGAR DE VENTA
EN LAS TRES ZONAS DEL PAIS
Cosecha Í996 - 97
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Z O N A COMPRADOR LUGA R DE PRECIO
DEI, PAIS TIPO VENIA % i
OCCIDENTE TRANSPORTISTA FINCA 100 92.5
TRANSPORTISTA FINCA 100 95.9
CENTRO
MAYOR-IR ANSP FINCA 100 91.75
ORIENTE TRANSPORTISTA FINCA 100 80
F U E N T E : BOLETA DE ENCUESTA 1997 - 98
c) TIPO DE COMPRADOR - PRECIO DE VENÍ A
Conio.se mencionó en el apartado anterior, él Transportista es él comprador por excelencia, del grano de 
arroz en la parcela del agricultor, originando generalmente que los precios recibidos por él cultivador sean 
siempre bajos con muy (rocas variaciones que puede tener su origen en la cscaz.es deí producto, pérdidas por
factores climáticos, importaciones, etc. Los precios obtenidos para la zona Oriental 080/qq, siendo el precio más
. /  '
bajo y el 093.8/qq el precio promedio más alto detectado en la zona Central (CUADRO-24).
La situación dei arroz, en las tres regiones del país, muestra que los productores Venden todas sus cosechas en 
las Fincas, compradas por los Transportistas y en su mayor parte al Contado, con mi precio que varía entre los 080 
y los 096/qq como aparece en eí ANEXO' 2 ®-
2.5 ANALISIS DE TIPOS DE ESTRUCTURA Y CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO DE 
LAS COOPERATIVAS DEL SECTOR REFORMADO (Cosecha 1996 - 97)
El precio tic los granos básicos, se conviene por lo general en el problema principal elegía comercialización 
según los agricultores, lo cual es una consecuencia del uso inadecuado del Tactor Almacenamiento, ya que para 
ningún agricultor es desconocido el hecho que los precios de los granos básicos bajan considerablemente en las 
épocas de cor,alia, y es justo este momento cu que la mayoría de los agricultores, renden sus productos (es 
importante mencionar que dicha opción obedece a las presiones económicas que existe por el pago de los 
créditos), eliminando toda posibilidad de especular coit la variación de los precios, mediante el almacenamiento de 
los granos.
El problema antes mencionado podría tener srt origen eir la inexistencia de estructuras de Almacenamiento 
colectivo en las cooperativas que se dedican a la producción de granos básicos, ya qrte el presente estudio señala 
que un 35.8% ríe las cooperativas poseen Silos metálicos, como Estructuras de Almacenamiento y un 2.9% 
cuentan con Bodegas dé manpostcría. restando un 61.2% de las cooperativas que no poseen ningún tipo de 
Estructura de Almacenamiento en forma colectiva (CUADRO-25). Caire.mencionar que existen estructuras de 
propiedad individua! de los socios, las cuales son utilizadas casi de manera exclusivo para el Almacenamiento de la 
porción del grano destinado para el consumo.
Analizando los hechos desde otro punto de vista, la inexistencia de Estructuras de Almacenamiento rto sería 
en realidad el migar del problema, puesto que aún (existiendo una capacidad de almacenar 262,336 qq; ett forma 
colectiva, solí' un 4.7% de dicha capacidad es utilizada pata dicho fin, alcanzando una subutilización de la 
porción que su|rcm el 95%.
De acuerdo al estudio, existen cooperativas que no poseen la infraestructura de Almacenamiento de granos 
en forma comercial'. |rcro sí cuentan de manera individual con {roqueñas Estructuras metálicas como Silos y otras 
tro metálicas, las cuales en su mayoría sotr utilizadas para el consumo humano. El uso de Silos metálicos puede ser 
una solución muy hiena al problema básico del almacenamiento de las cooperativas si se tomara como una 
inversión inicial al fin de proyectarse a mediano ó largo plazo, lia almacenar comercialmente en Estructuras de 
mayor capacidad .
Para el caso de cooperativas que poseen Estructuras de Almacenamiento y que están subutilizadas en más
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del 95%. esto tiene su origen en producciones parcelarias individuales, una producción colectiva poco significativa, 
poca extensión pira producir, falla de recurso financiero, poco o ningún apoyo institucional. Para tener una mejor 
claridad sobre la utilización de estructuras de almacenamiento, la información se expone en el CUADRO A-20.
El análisis anterior, nos lleva a afirmar que en la realidad no existen en nuestros productores el hábito o la 
cultura de Almacenamiento colectivo comercial, puesto aunque no existiera ninguna estructura en posesión de las 
cooperatrivas. existe un sistema de almacenamiento con suficiente capacidad para cubrir las necesidades de 
Almacenamiento de los productores nacionales; entre estas tenemos las Plantas Almacenadoras del Ex-IRA, los 
Silos y Bodegas de la Almacenadora Centroamericana S.A. (ALCASA), y los Centros cíe Acopio y Plantas 
Almacenadoras del B.F. A.; y que en la actualidad lian pisado a un proceso de privatización (pág. 60).
CUADRÓ No. 25
El, SALVADOR : TIPOS DE ESTRUCTURA Y CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO QUE POSEEN
LAS COOPERATIVAS DEL SECTOR REFORMADO 


















De las cooperativas No. % QQ W w %
SIDOS 24 35.8 228536 9846 218690 95.7
BODEGAS 2 2.98 3800 1200 2600 68.4
NO TIENEN 41 61.2 “ - - -
FUENTE : ROLETA DE ENCUESTA 1997 - 98.
0
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2.6 ANALISIS DEL BENEFICIADO DE GRANOS BASICOS
Al momento en que él consumidor recibe los granos básicos, estos han pisado previamente por una serie de 
procedimientos que le generan un valor agregado al producto: dichos procedimientos son similares para los rubros 
en estudio y son básicamente el secado del grano, limpieza y pulido en el caso del arroz.
En la mayoría de casos los procesos de beneficiado antes mencionados no son realizados por los agricultores, 
privándose de esta maneta de los ingresos que genera dicha actividad en concepto de mejor precio por la venta de 
sus productos.
En el caso del maíz, y el frijol, los intermediarios opinan que los agricultores salvadoreños entregan mi 
producto prácticamente soco y limpio; primero debido al tiempo que estos permanecen en la planta previa a su
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cosecha (+/- 3 meses), y segundo debido a que el desgrane es hecho manualmente por los miembros de la familia 
(en el caso del productor individual); aún con todo esto, el grano necesita de un secado que lleva al grano a su 
punto óptimo de humedad para el almacenamiento (aproximadamente 14% efe humedad), este secado es realizado 
generalmente por los transportistas pero de acuerdo con la información de campo recabada, en algunas ocasiones 
también por los agricultores quienes emplean un jornal por cada 20 quintales durante un período de 1 a 3 dias para 
realizar dicha labor. Comparando el costo que implica la labor de secado artesanal con la realizada en los 
almacenes de depósito (BFA, a través de secadoras), es clara la diferencia positiva hacia los almacenes pues estos 
cobran £2- por cada 3 grados de humedad secados (Pág. 60).
La situación del fríjol en relación al procedimiento utilizado para secar el grano es igual al del maíz en 
forma artesanal; el arroz por su parte recibe el secado como único beneficiado que puede realizarse nnr mrte de los 
transportistas y los almacenes; puesto que el beneficiado que implica pasar de arroz granza a oro, es mía labor 
que la realizan los molinos (20 actualmente) Pág. 61.
Artesanalmente el secado de arroz se realiza utilizando un jornal por 50 qq, durante un período de 4 dias y 
en los almacenes de depósito, dicho procedimiento, tiene un costo de £3.07 por cada 3 grados de humedad secado, 
lo cual coloca a la forma artesanal en mía posición ventajosa en cuanto al costo de secado.
2.7 ANALISIS DE LA CAPACIDAD QUE POSEEN LAS COOPERATIVAS DE 
TRANSPORTAR LOS GRANOS BASICOS (Cosecha 1996 - 97)
En la medida en que las parcelas de producción de las cooperativas, se encuentran más alejadas de los centros 
de comercializacióa el costo para realizar la actividad comercial se incrementa debido al precio a pagar por el 
transporte del producto. Dicha problemática se reduciría si las asociaciones contaran con medios de transporte 
propios, con la suficiente capacidad para movilizar volúmenes comerciales.
De acuerdo al estudio realizado, casi la mitad de las cooperativ as (47.8%), no poseen ningún tipo de vehículo 
automotor, lo nial nos indica que al momento de vender sus cosechas deben de hacerlo en su lugar de cosecha a los 
coyotes (transportistas), o incurrir en los gastos del transporte para conducir sus productos a “mejores lugares de 
venta".
Contrarió a lo anterior un 52.2% de las cooperativas poseen al menos un vehículo de transporte (ANEXO -30),
éntre los niales los rangos más comunes de acuerdo a su capacidad de transporte oscilan entre 1.5 a 30 toneladas; 
de estos los más comunes son los vehículos cuya capacidad es de 8 toneladas, los cuales se encuentran en un 34% 
y son poseídos por un número de 16 cooperativas; la capacidad que menos freniencia presenta filé de 30 toneladas, 
puesto se encontró tan solo una Unidad en una cooperativa. Haciendo un énfasis en los vehículos cuya capacidad de
1.5 toneladas, conocidos como Pickups, son los más utilizados por las cooperativas debida a la falta de recurso por 
parte de las cooperativas, tal como se muestra en el ANEXO-30
La información antes expuesta refleja que en buena medida más de la mitad de las cooperativas poseen 
medios de transporte, pero en la mayoría de casos, las utilidades que dichas unidades prestan, están destinadas a 
una serie de actividades institucionales de la misma cooperativa y que se encuentran en muchas situaciones alejadas 
(te las actividades productivas o comerciales; un dalo muy importante de señalar por la confusión que pueda crear, 
en él que se especifica él número de cooperativas qiie poseen vehículo, puesto que existen cooperativas que tienen 
iui número de hasta 11 unidades, las cuales pueden tener diferentes capacidades de carga; de cualquier manera la 
tenencia o nó de vehículos por parte de las cooperativas no resuelve lo antes expuesto del problema del transporte, 
sea esta para la producción o la comercialización tanto para la forma individual conio colectiva.
2.7.1 ANALISIS DE PRECIOS DEL TRANSPORTE DE GRANOS BASICOS POR DISTANCIA 
RECORRIDA HACIA LOS LUGARES DE VENTA (Cosecha 1996 - 97)
La poca accesibilidad de los lugares de producción con las que cuentan algunos agricultores, impide que sus 
productos sean comprados por los transportista (coyotes), que no arriesgan el deteriorar sus unidades por los 
caminos en pésimo estado, esto obliga a los agricultores a pagar transporte para trasladar sus cosechas a las Plazas; 
por tal razón es importante analizar las condiciones de camino Malo, las cuales reportaron un 21% en las tres 
zonas del país (CUADRÓ» 26), y se encuentran por lo general en los lugares de producción.
En otro caso,existen agricultores que aún contando con Buenas condiciones de camino, optan por llevar sus 
productos a otros centros de venta que les generen mayores ingresos aún y cuando cuenta con la oportunidad de 
véndér su producto en el iugar (te cosecha a los transportistas.
Independientemente del caso, el costo del transporte es un factor que incidirá en el ingreso del agricultor, por 
lo cual debe de analizarse el momento más oportuno en que deba o lió utilizarse este recurso.
1 1 4
CUADRO 26 ■
EL SALVADOR : CAMINOS V PRECIOS POR FLÉTE DE LOS GRANOS BASICOS
Cosecha 1996 - 97________________ ■ . -
Z O N A S DISTANCIA CONDICIONES DEL CAMINO PRECIO
FLETE
DEL PAlS KILOMETROS BUENO % REGUIAR % MALO %
■ ■ i__________ _____
0 a 20 2 7 4 : 45.5 27.1 2.60
CENTRAL 21 a 40 644 . 0.8 34.8 3.50
41 a 60 92.3 .3.5 4.2 " 4.80
61 a más 74.4 0.4 25.2 , 5.0
A
■ * * * * A
0 a 20 54.6 25 20.4 2.36
21 a 40 81.25 18.75 3.20
OCCIDENTAL 41 á 60 85.3 14.7 4.50
61 á más —
* • . * * . * A
o a 2 0 30.2 41.6 28.2 2.64
ORIENTAL 21 a 40 65.5 34.5 2.40
. 41 a 60 72.8 11.7 15.5 2.50
61 a ttiás 92.9 '7.1 3.50
- Á- A * A
media Total % 67.36 18.95 20.98 3.36
. FUENTE ¡ BOLETA DÉ ENCUESPA 1997 - 98
La única relación existente entre los precios y los caminos, es la distancia a/por recorrer, así como lo 
demuestran el CUADRO-26 el cual refleja un incrcmcnlo en el valor del transporte a medida que aumenta la 
distancia a/por recorre!; independientemente del estado de la calle, teniendo como uñ valor promedio para la 
distancia 0 -  20 Kms. un precio de 02.3/qq para las distancias que van desde los 21.-40 kms, el precio promedio 
se estimó en 0.1 .-/qq; luego el rango que oscila entre los 41 -  60 kms dió un resultado de 03J7O/qq y para finalizar 
las distancias que van desde ios 61 a más kilómetros, reportó un precio promedio de 04.25/qq, en concepto de 
transportación de granos básicos (CUADRO-26) ¡
Un análisis individual, demuestra que la zona Central posóe las tarifas más elevadas por quintal transportado, 
por el contrario las tarifas más bqjas se encuentran en la zona Oriental con valores promedios generales de 04.- y 
02.76/qq respectivamente; la zona Occidental se mantiene con un valor medio de 03.35/qq, sin que en dicha zona
se reporten distancias mayores a los 61 kms.
Tomando como referencia lo antes expuesto sobre el precio pagado por él productor al transportar su 
producción, es importante analizar en forma comparativa el pago a un transportista rural o cantonal y el pago a
una empresa legalmente constituida; para la realización de dicho análisis se utilizó la información proporcionada
•© . . , .
por la empresa de transporte BELMONT:
¡ En relación al págo pof el transporte de los productos por parte del agricultor a mi transportista rural o
transportista acopiador, lio existe ninguna variación relativa o considerable del rosto del transporte por condición 
del camino porque los volúmenes son bajos y por que principalmente se dedican a esta actividad de manera 
cotidiana, lo que les permite establecer costos standard y que a diferencia de las empresas de transporte, las cuales 
maneja grandes volúmenes, consideran a las condiciones de camino como uno de los factores importantes en la 
determinación de los costos de transporte como por ejemplo: El costo de transportar de San Salvador a Ahuachapán 
el valor es de 06/ sacó (2 qq) que Son 90 Kms de carretera buena (100%) y si además se vá a Tacuba (16 Kms)
©¡ (50% de camino regular y de malo), el valor se incrementa en 02.-más por saco y si se agrega ir a un cantón (5 -
8Kms de camino malo), el precio se incrementa de 01.5 a 02.-más por saco; esto nos elevaría a un costo por 
quintal efe 05.-/ quintal de grano. El ejemplo anterior lo imprescindible de las condiciones de camino para 
establecer mía tarifa por flete de mercadería además de considetar la depreciación del vehículo, combustible, 
desgaste de llantas, cambios (fe aceite, etc que hacen que los precios cobrados por estaS empresas sean muy 
rigurosas pero qué en lá actualidad no se cuenta con una tabla de tarifas actualizada y eso dificulta el cobro de los 
viajes y los cuales hoy por hoy se hacen discrecionalmenle. (COMUNICACION PERSONAL).
En el ANEXO-31 se presenta de manera detallada la información referente al costo/qq por distancia recorrida.
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2.8 FINANCIAM1ENTO A LÁ COMERCIALIZACION
I En capítulos anteriores se ira tratado acerca de la ineficiencia crediticia existente hacia los granos básicos en El
Salvador y la información de campo recogida lo demuestra, pués que del total de cooperativas encuestadas 
solamente el 58.2% cuentan coit el apoyo crediticio y el cual es de Avio únicamente, el restante 41.8% no 





EL SALVADOR : PROPORCION V NUMERO DE COOPERATIVAS SUJETAS A CREDITO FORMAL DE AVIO
Cosecha 1996 - 9 7 ________________________________ _
CONDICION CREDITICIA NUMERO DE 
COOPERATIVAS
PROPORCION
CON CRÉDITO 39 58.2
SIN CRÉDITO 28 41.8
TOTAL 67 100
FUENTE : BOLETA DE ENCUESTA 1996 97
Si bien ios datos anteriores son preocupantes, más lo son aún ios que muestran el procentaje de 
organizaciones que cuentan con un crédito específico que financie una actividad tan importante como lo es la 
comercialización, ya que de un total de 67 cooperativas productoras, solamente 3 (4.5%), cuentan con mi crédito 
que financie la actividad comercial a través de lina extención del período del crédito de avío (CUADRO-27).
El CUADRO-28, nos indica que realmente no existe en el pais. una linea crediticia para la comercialización 
de granos básicos, pués, aunque todas las instituciones financieras extendieran sus lapsos de tiempo en el crédito 
de avío, dando al agricultor una mayor oportunidad para poder especular con los precios, no se financia con esto el 
beneficiado, embasado ni almacenado; actividades que proveen un “MAYOR VALOR AGREGADO ” a los 
granos básicos y a los cuales lian representado jwr mucho tiemjx) un factor de grandes ganancias para los 
intermediarios que las realizan. .
CUADRO 28
EL SALVADOR : PROCENTAJE V NUMERO l)E COPEUATIVAS QUE CUENTAN CON CREDITOS PARA LA
COMERCIALIZACION Cosecha 1996 - 97
CONDICION CREDITICIA NUMERO I)E 
COOPERATIVAS
PROPORCION
CON CRÉDITO 3 4.5
SIN CRÉDITO 64 95.5
TOTAL 67 . 100
FUENTE : BOLETA DE ENCUESIA 1996 - 97
2.9 DETERMINACION DEL PESO Y CALIDAD DE LOS GRANOS, PARA LA
COMERCIALIZACION DE FORMA TRADICIONAL
Aunque a simple vista, la forma tradicional de comercializar los granos, considere como base fundamental 
para la negociación el precio, la calidad del producto; es un valor que aunque en forma empírica es determinante
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al meaos para él comprador quién se preocupa por la humedad, limpieza y daños que puedan tener y de esta forma 
obtener un parámetro que le permita regatear (negociar) el precio.
Las formas en que los compradores y vendedores determinan algunos factores de calidad, son muy variados 
asi como también lá forma eil qué se determina el peso pués aunque siempre es la báscula, el instrumento 
utilizad), varia de acuerdo ál sujeto que realiza la acción (a vaces él comprador y otras él vendedor), como lo 
demuestra el CUADRO-29.
Un análisis general del cuadro muestra que las formas de determinar la calidad, tanto para los productores 
como los compradores sort dé tipo empíricas, pués utilizan el tacto y el oido para estimar el grado de humedad que 
poseen.
Por su parte la forma de pesar los productos se limita a dos formas específicas, las cuales son pesar con la 
báscula del comprador y la otra con la báscula del vendedor, con algunas excepciones lo hacen ambas partes.
Según la información obtenida en las encr estas realizadas, el mayor nivel de agentes que pesan los granos lo 
representan los compradores con un 41.5% los cuales le compran los granos a los productores y utilizan sus 
propias básculas al momento del pesado, estos a su vez determinan la humedad al tacto y al oido, esto lo realizan 
metiendo o introduciendo el brazo en el saco y si este se hunde con rapidéz y sin obstáculos es porque el grano 
Esta seco, también los productores Utilizan la técnica empírica en la cual los granos son lanzados verticalmente
CUADRO 29 ,
ELSALVADOR : DIFERENTES FORMAS UTILIZADAS PARA DETERMINAR EL PESO Y LA CALIDAD DE LOS 
_____ ■ _ ________ GRANOS EN LAS COOPERA! IVAS DE EL SALVADOR Periodo 1996 - 97
FORMA- DETERMINAR PESO Y CALIDAD No. COOPERAT %
Comprador pesa con su báscula y nó considera la humedad 16 ^  24
Comprador pesa con su báscula y determina la humead al tacto y al 
oido
28 41.5
La cooperativa pesa con su báscula y el comprador cotnpnicba su peso. 
No se considera In humedad.
8 12
lá  cooperativa pesa con su báscula y el comprador compradla su peso, 
la  humedad se detennína en base al oido y tacto.
8 12
lá  cooperativa pesa con su báscula y él transportista comprueba el 
peso. la  humedad se determina por marcadores
4 6
Se vende en pié (en elote o planta) ' 1 1.5
Se vende bajo normas de calidad 1 1.5
El consumidor lo pesa y la calidad la detennina en base al tacto y oido 1 1.5
TOTAL 67 100
FUENTE ! BOLETA DE ENCUESTA 1997 - 98
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aí aire, si suena es que está seco, también lanzan el grano al aire, si suena es que está seco; otra forma que utilizan 
en el raso del fiijol es que él comprador muerde el grano para saber si este está húmedo. Estos estarían 
representados por l(» transortistas que compran en las fincas o lugares de production a los pequeños productores 
individuales.
Tomando como referencia ei madre anterior se puede determinar que existen compradores que pesan el 
grano pero no consideran iá humedad las males representan un 24% de toda la muestra de estos agentes, se puede 
decir que no consideran la humedad debido a que lo que buscan es acopiar la mayor cantidad de producto y luego lo 
venden a un mejor precio; puede darse el raso de que no les importe si el grano está quebrado o dañado por los 
insectos, ya que estos lo compran más barato y luego lo mezclan con grano que esta en buenas condiciones y así 
venderlo a mejor precio.
Existe la posibilidad de que él productor pesee el grano y determine la calidad, esto lo demuestra el cuadro 
anterior ya que existe un 12% de cooperativas que pesan él producto con su propia báscula antes de ir a vender sus 
granos básicos y a la véz determina la calidad de sus productos utilizando las misma técnicas rudimentarias que 
utilizan los compradores (Coyotes), pero por otra porte el estudio reportó que existen cooperativas que pesan el 
producto, pero que no consideran la calidad del grano, esto puede deberse a que no poseen patios de secado a que 
venden su producto al no más salir la cosecha o incluso la pueden vender en pié, esto para poder salir de sus deudas 
con los créditos de avio.
Otra situación que el estudio reportó, es que las cooperativas también pesan con su báscula y a la vez los 
transportistas (compradores), comprueban el peso, utilizando marcadores, esto reflejó un 4% lo mal indicó que 
no se dá esta situación con mucha frecuencia.
Otros fenómenos registrados, pero con un tajo porcentaje del 1.5% fueron, que él productor vende la 
cosecha (elote) ctt pié, él consumidor pesa el producto y determinar la calidad del producto y también que se 
negocie tajo normas efe calidad de la BOLPROES, de este último fenómeno se puede explicar su tajo porcentaje 
debido a que de todas las cooperativas encuestas solo a un negoció tajo las normas de la BOLPROES.
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110 EL PAPEL DE LOS INTERMEDIARIOS EN LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION 
DE LOS GRANOS BÁSICOS Cosecha 1996 - 97
Aunque es bien sabido que el Sistema Tradicional de comercialización de granos básicos, carece de mucha 
enciénda, es importante analizar el papel que juegan los sujetos que participan en ella pero muy en particular el de 
los intermediarios o coyotes desde una óptica distinta, en el entendido que aún y cuando estos busquen en la 
mayoría de veces, lucrarse con el trabajo del productor, son también en algunos casos lán necesarios en el proceso 
productivo comercial y hasta social que llegan al grado de ser indispensables.
El número de cooperativas que no reciben ningún servicio adicional por parle de los intermediarios para sus 
socios es mayor y cubre un 80.5%,' pero es importante analizar que arinque el resto que si reciben otros servicios 
sea soló un 19.5% o sea 13 cooperativas, esto significa que el beneficio se distribuye en la mayoría de los socios 
que las constituyen y sabemos que en promedio estás cuentan con un .número de socios de 101, lo cual en realidad 
constituye un Indice alto de considerarse. BOLETA DE ENCUESTA 1997.
Entre los servicios prestados, como el crédito (en dinero), y la facilitación de insumos agrícolas, son los que se 
presentaron con mayor frecuencia ascendiendo al 6% cada uno; seguido tenemos al transporte con un 3% y 
otros como la facilitación efe víveres, pago por adelantado (parcialmente) de la cosecha y servicios de embasado, 
cuentan con un l . 5% de presencia en cada uno.
Algunos de los servicios descritos anteriormente, son una prestación única de los agentes intermediarios y es 
de allí en donde radica su función social, además en muchos casos la cuestión se extiende hasta los limites de la 
amistad y familiaridad que estos estrechan con los productores e incluso a considerarlos como padrinos para sus 
hijos, lo cual asegura para él coyote la venta de los productos de ese cliente por ser considerado tm miembro de la 
familia.
2.11 FUENTES DE INFORMACION DE PRECIOS UT ILIZADAS POR LOS PRODUCTORES
COOPERATIVISTAS
La forma en que los productores de granos se informan sobre la variación de tos precios, muestran que de 
acuerdo al criterio de los productores, no existe ninguna fuente oficial (gubernamental), que ofrezca la información 
sobre los precios en las diferentes plazas comerciales, pues tan solo un 1.5% de estos obtienen información de
¡precios a través del comité cte defensa del consumidor CUADRO- 30.
La mayor rúenle de información la constituyen los compradores intermediarios, lo cual es lógico si 
consideramos que son estos los que están en contacto con los productores y a quienes les conviene más informar por
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CUADRO 30
El, SALVADOR : PRINCIPALES PUENTES DE INFORMACION DE PRECIOS UTILIZADOS POR LAS COOPERATIVAS
PRODUCTORAS DÉ GRANOS BASICOS Cosecha 1996 - 9 7 __________ ■
FUENTE DE INFORMACION No. DE COOPERATIVAS PORCENTAJE
Ministerio de Agricultura V Ganadería — ■ ---  .
Ministerio de Economía — —
Comité dé Defensa del Consumidor 1 1.5
Comprador Intermediarlo 29 43.2
Radio 10 15
Televisión 2 3
Ninguna ' 5 7.5
Otras 20 29.8
TOTAL 67 100
PUENTE : BOLETA DE ENCUESTA 1997 - 98
sus propios intereses estos constituyen el 43.2% de las fuentes consultadas.
La televisión pero principalmente la radio, constituyen una fuente importante de información por lo que se debe 
dé considerarse en forma parcial (ambos constituyen un 3% y 15% respectivamente)
Un 7.5% de cooperativas consideran que no tienen una fuente de información de precios y un 29.78% (hacen 
uso exclusivo de otras fuentes a las antes mencionadas y las cuales se observan en CUADRO-31.
CUADRO Na 31
EL SALVADOR : (TI RAS FUENTES DE INFORMACION UTILIZADAS I’OR LAS COOPERATIVAS PRODUCTORAS DE 
.... ■ 1 GRANOS BASICOS Cosecha 1996 - 97
OTRAS FUENTES DE INFORMACION No. DE COOPERATIVAS PROCENTAJE
Sondeo en Plaza 26 81.24
Asociación Cooperativa 2 6.25
Los Beneficios 1 3.13
Bolsa Agropecuaria 1 3.13
Federación 2 6.25
TOTAL 32 100
FUENTE : BOLETA DE ENCUESTA 1997 98
Es evidente que los sondeos realizados por los agricultores (o sus mujeres), en las diferentres plazas, conforman 
el mayor porcentaje de otras fuentes consultadas (81.24%), si él hombre o la mujer preguntan'por los precios
pagados en ía plaza en ese momeólo, estos varían considerablemente cuando él productor lleva el producto 
incurriendo él. en el costo del transporte.
Las asociaciones parecen tener también alguna importancia para la dilución de información de precios para 
sus socios, pues tanto la asociación cooperativa como la federación cuentan con mi 6.25% cáda mía, aunque no se 
pudo deierniinar de donde próvénfa la información que dichas asociaciones manejaban.
En último lugar tenemos como fuentes alternativas de información a los beneficios de arroz con mi 3.13%y 
la Bolsa Agropecuaria también con un 3.13%.
A simple vista puede creerse que el número de fuentes de información es grande, pero si se observa mejor la 
frecuencia con la que son utilizadas y la confiabilidad de estas, tenemos que no hay un ente especializado y con mía 
estructura lo suficientemente grande para cumplir con tal fin y que actúe de manera imparcial proporcionando la 
información gratuitamente a iodos los interesados.
2.12 LA BOLSA DE PRODUCIOS AGROPECUARIOS Y LAS COOPERATIVAS
SALVADOREÑAS Cosecha 1996 - 97
La ineficiencia deí Sistema Tradicional de comercialización de granos básicos, hace que los agricultores 
clamen por un sistema nueyó y eficiente, de tal manera se hace sentir esta necesidad cuando se preguntó a los 
cooperativistas si negociarían á través de otro sistema mejor, el 100% respondió que Sí. sin haber escuchado 
detalles del mismo. ^
La respuesta obtenida de los cooperativistas es hasta cierto punto, unjcflcjo lógico, pero lo que es indudable 
es la necesidad que existe por conocer nuevas alternativas que agilicen el mercado de granos, pero para esto es 
necesario la difusión de las mismas, á través de los medios de comunicación más adecuados, asegurándose asi que 
el mensaje llegará al sujetó efe interes; esta fotma de difusión ha sido poco utilizada por la BOLPROES, y se 
manifiesta por el desconocimiento (fe su existencia por parte de los cooperativistas, pués solo mi 27% a escuchado 
al menos algo sobre la Bolsa Agropecuaria, asociándola inclusive muchas veces con la Bolsa de Valores.
Si el 'conocimiento de ía BOLPROES por parlé de los productores es bajo, mucho más lo es el procentaje de 




Sí compara el nivel de las cooperativas que han negociado contra las que conocen acerca de Bolsa, tenemos 
entonces que las pr imeras constituyen un 16.6%, proporción taja, considerando que el restante 83.4% conoce de 
los beneficios del mecanismo Bursátil; la razón es sencilla y es que para muchas organizaciones de cooperativistas, 
íá BOLPROES no es más que un instrumento de enrrequecimieiUo para un número pequeño y específico de 
persofias (argollas, segúh algunos cooperativistas), esto generó incomodidad en algunos cooperativistas.
Un punto importante de mencionar es el hecho que, al preguntar a las cooperativas que habían negociado en 
la Bolsa, la respuesta no fué del todo satisfactoria, achacando que la comunicación que mantenían con la casa, era 
ineficiente, pues avisaban de una negociación con muy poca anticipación y es importante recordar que cuando se 
trata de compras de instintos, las cooperativas hacen uso de créditos, los cuales necesitan dias para ser aprobados y 
efectivos.
Finalmente todas las cooperativas opinaron sobre cuales eran las características que ptecizata un mejor 
sistema de comercialización, exigiendo además de pronto pago, etc. lo siguiente:
¡PESO EXAC TO: El hecho que él comprador pese los productos con básculas que él mismo lleva a los lugares 
de producción ha sido la causa de muchas pérdidas para él agricultor, y la tase para fundamentar su desconfianza 
al momento de la pesa, en cualquier lugar, pués alegan (con razón en la mayoría de los casos), que él comprador 
lleva arreglada (mala calibración a priori) su báscula. Estos consideran injusto este trato ya que ellos ofrecen grano 
muy seco y limpio al momento de la pesa además que tener que soportar los precios muy tajos impuestos por los 
coyotes, obligando a los agricultores a cargar con las pérdidas de la comercialización.
CENTROS DE ACOPIO: Siendo el transporte, uno de los factores que generan mayores costos al proceso de 
comercialización, los agricultores toináh a bien la posibilidad de colocar sus productos en lugares cercanos y 
adecuados para ser negociados posteriormente una vez reunida la capacidad requerida. Es necesario para crear el 
hábito del acopio que les permita vender en un lapso de tiempo posterior a un mejor precio. La figura puede llevar a 
la formación de cooperativas de acopio y de comercialización simultáneamente.
TRANSPORTE : Se considera necesita la formación de empresas dedicadas exclusivamente al traslado de los 
productos desde la parcela de producción hasta los jrosibles centros de acopio u almacenamiento.
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COMUNICACION RADIAL.: Él conocer sobre el movimiento de los precios, es importante para los 
productores, pero estos exigen que dicha información sea dirundida en radios populares y en una forma menos 
complicada (técnica).
LABORA TORIOS DÉ CONTROL DE CALIDAD : Si bien es cierto que existen en nuestro país, algunos 
laboratorios de control de calidad, los agricultores sienten que estos están fuera de sus posibilidades lo cual 
imposibilita a determinar en forma precisa la calidad del grano que producen y asi poder negociar a través de esta. 
PARTICIPACION EN LA FIJACION DEL PRECIO : En la comercialización tradicional, él agricultor se 
siente excluido en el proceso de la fijación del precio y no dá la oportunidad a negociar por lo cual ellos quisieran 
en Un nuevo sistema ser más activos en dichas decisiones.
PROTECCION HACÍA EL PEQUEÑO PRODUCTOR : El agricultor salvadoreño, no conoce sobre las
importaciones que se dáñ en el país de los granos básicos como tampoco sobre el efecto que esto causa en los
/
precios internos, por lo cual exigen en cualquier sistema de negociación, preferencia hacia los productos nacionales, 
protegiendo los precios de estos pués alegan que El Salvador no solo es un país de consumidores y que existen 
muchos productores a los cuales es necesario proteger también.
Si bien las peticiones fueron hechas de manera de comentario por parte de los agricultores, reflejan en forma 
sencilla, el ínteres de los agricultores por resolver los problemas con los que han tenido que convivir siempre con la 
comercialización tradicional que si bien tiene algunas bondades también tiene sus serias dificultades es por ello que 
también el nuevo sistema de comercialización debe de corregir la mayor parte de esas dificultades y cuya 
responsabilidad recae sobre la BOÉPROES.
CAPITULO i i i
3.1 ANALISIS HISTORICO HE PRECIOS PAGADOS AL PRODUCTOR 
EN LA VENTA DE MAIZ, FRIJOL Y ARROZ A TRAVES DE LA
COMERCIALIZACION TRADICIONAL Y BURSATIL
En el presente capítulo, se pretende realizar un análisis histórico comparativo de los precios 
pagados al productor en lá venta de sus cosechas, tanto por la forma tradicional como por medio del 
sistema bursátil; descubriendo de esta manera la alternativa que ofrece mejores ventajas con respecto al 
precio que benefician a los productores.
En primera instancia se hará un análisis de la estacionalidad de las ventas de los granos básicos a 
lo largo dél afio en la comercialización tradicional; para luego contrastarlas con las negociaciones de 
estos mismos rubros en la BOLPROES, determinando así, si existe o nó coincidencia entre los períodos 
de mayor actividad comercial eñ ambos sistemas.
Para finalizar se compararán los precios pagados al productor al través del sistema tradicional de 
comercialización a lo largo de la Cosecha 1996/97; con los precios pactados en las negociaciones 
realizadas en la BOLPROES para este nrisnio período.
3.1.1 Análisis co m parativo  de los precios en los sistem as
TRADICIONAL Y BURSATIL EN EL CICLO 1996 - 1997
Con el objetivó de identificar la mejor alternativa en términos de precios que benefician a los 
productores ccreaíeros, sé liizo en el presente apartado un análisis histórico comparativo de los precios 
entre él sistema tradicional de comercialización y el sistema de bolsa agropecuaria para cada uno de los 
rubros en estudio (málz, fríjol y arroz), durante el ciclo 1996/97.
La ¡nrorniacióii a utilizar para este anáfisis es básicamente la misma que se utilizó en los anteriores 
análisis, con la úiiica variante de que fueron ocupados los espacios ( meses ) vacíos en donde no se 
registraban operaciones a través del uso de un factor promedio, proveniente de las variaciones ocurridas 




sigilo ( + /-), se adiciona o sustrae al precio anterior, pata determinar el valor del mes en el cual no 
existen operaciones. r
3.1.1.1 ANALISIS COMPARATIVO Í)E LOS PRECIOS DEL MAIZ
Al analizar las ésiacioñáiidades de las operaciones tanto en el sistema tradicional como de bolsa, 
se observa que no existe ninguna coincidencia significativa entre la relación de operaciones en ambos 
sistemas, pues mientras el sistema tradicional se mantiene activo durante el periodo en el cual se realizan 
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FIGURA # 8
ESTACIONALIDAD DE LAS VENTAS DE LAS COOPERATIVAS PRODUCTORAS DE 
MAÍZ EN LA COSECHA, 1996 -1997
sistema bursátil ntantiene operación a lo largo de todo el ciclo (FIGURA - 9). Este hecho confirmó lo 
expresado por la mayoría de agentes corredores de la BOLPRÜES, en donde sus clientes proveedores son 
casi exclusivamente, intermediarios o comerciantes, los cuales adquieren el producto al momento de la 
cosecha y mantienen almacenada cantidades considerables de producto para venderlas en un plazo
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FIGURA # 9
ÉSTACIONALIDAD DE LAS VENTAS DE MAIZ EN LA BOLSA 
AGROPECUARIA EN LA COSECHA 1996/97
posterior en una o varias negociaciones, manteniendo as! una disponibilidad constante para el mercado 
bursátil. (ANEXÓ - 32)
La FIGURA -10 muestra por medio de lineas la trayectoria de los precios promedio pagados en 
el mercado tradicional y la BOLPROES; estas servirán para comparar al mismo tiempo ambos sistemas, 
ig pero lio se debe olvidar que las negociaciones en bolsa difieren de la otra, por cuanto esta utiliza normas
de calidad las que defínen eñ gran medida el precio del producto.
i La curva de precios en bolsa muestra los dos extremos posibles cuando de precio se liabla, pues si
y
bien poséc los precios más alíos ( entre 0156.25/qq.) pagados en un periodo consecutivo de cuatro meses 
(de junio a Octubre) (ANEXO - 33), también registra los precios más bajos pagados por quintal de maiz, 
ya que el primer mes del año 97 pagó ¿66.5/qq., el cual es el valor más bajo para este ciclo en los dos 
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ocurrido en el periodo 1996/97 con respecto a la variación de precios, pues si se observa
cuidadosamente la FIGURA - 10, se evidencian precios altos en la BOLPROES, cuando en el sistema 
tradicional Son bajos y viceversa; hecho que se convierte en una ventaja a favor del sistema bursátil, por 
ser este quien se Sostiene por niás tiempo con niveles superiores de precios a los precios tradicionales.
Un punto a favor deí sistema tradicional es la estabilidad que mantiene a lo largo del período 
96/97, porque aunque sus precios no son excesivamente altos o bajos, las variaciones se dan en forma 
menos pronunciada, comparadas con las variaciones del sistema bursátil (ANEXO -  34)
Finalmente el análisis general de los precios vuelve a inclinarse a favor del sistema de bolsa ya que 
la estacionalidad de las ventas en el sistema tradicional ubica la mayor concentración de operaciones 
realizadas justamente en ei momento en que los precios en Bolsa son superiores, convirtiéndose de esta 
manera en la mejor alternativa de venta para él productor, quién no tendrá que incurrir en los costos que 
origina el almacenamiento.
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Esto puede demostrarse numéricamente si se ubica en lá figura de estacionalidad y se logra 
comprobar que el mayor número de operaciones se dan desde el mes de Septiembre del año 96 (ANEXO 
32), hasta el mes de Marzo del 97, ciclo en el cual los precios pagados en Bolsa son los mejores de 
tolo el ciclo, oscilando entre los precios máximos y mínimos de 0136.25 y 0113.16/qq respectivamente 
(FIGURA - 10). mientras esto sucede el sistema tradicional paga en el mismo período 09O.-/qq como 
tn nimo y un 0líl.66/qq como máximo y cuyo promedio es de 0100.83/qq, comparado con los 
34.7/qq, promedio qué pagó la bolsa. Aún en el caso que él productor decida almacenar su producto 
hítala esperar el próximo mayor precio en el sistema tradicional, tendrá que incurrir en costo de 
al nacenamiénto por cuatro Meses hasta llegar al mes de Agosto del 97en donde se pagaron 0116.14/qq, 
lo| cual es aún inferior al promedió pagado en bolsa más aún si consideramos que al vender al momento 
de cosechar, como es la costumbre de los productores salvadoreños, no se adquiere el costo adicional que 
ir íplica el almacenamiento
1.1.2 ANALISIS COMPARATIVO DE LOS PRECIOS EN FRIJOL.
Las cstacionalidades de venta tanto tradicional como bursátil, dejan ver una muy marcada 
d ferencia a favor de esta última, pues, si por un lado las operaciones en bolsa se realizan casi eti todos 
k s trimestres del período 1996-97 (FIGURA - 11), lo que en realidad marca la diferencia es el número 
d j operaciones que se dan en dicho período, pues el sistema tradicioiial solo registra 15 operaciones en 
te do el ciclo (FIGURA - 12), contra 800 registradas en la bolsa, esto significa una diferencia de más del 
í%. (ANEXO - 32).
Esta desigualdad en el número de operaciones entre ambos sistemas, esta basada específicamente 
i las importaciones negociadas en bolsa, las cuales como se mencionó anteriormente, son tan
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FIGURA//11
ÉSTACIONALIDAD DE LAS VENIAS DE FRIJOL EN LA BOLSA AGROPECUARIA EN
LA COSECHA 1996/1997'
Los precios promedios pagados por el quintal de fríjol durante el periodo 1996-1997 en ambos sistemas 
sé muestran en la FIGURA - 13 y permiten determinar por simple inspección una ventaja casi total en 
los precios por parte del sistema tradicional, pues únicamente en cuatro meses a lo largo de todo el ciclo 
el sistema bursátil, logra estar por encima del sistema tradicional con precios levemente superiores.
La diferencia es .grande desde el inicio del ciclo, ya que mientras en la bolsa se pagaban 0123.70 / 
qq; el tradicional pagaba 0500.00 / qq (ANEXOS - 33 -  34 respectivamente) Como se mencionó 
anteriormente estas diferencias de precios están influenciadas por lo general por lo calidad del producto, 
la cual es determinada en parte n el caso del fríjol por su tiempo de cocción, el cual lia alcanzado en 
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FIGURA #12
ESTACIONÁLIDAD DE LAS VENTAS DE LAS COOPERATIVAS PRODUCTORAS DE 
FRIJOL EN LA COSECHA 1996/1997
La desigualdad eri ambos sistemas se mantiene constante basta el mes de Agosto del 96, en donde 
los precios en Bolsa, aumentan sobrepasando a los del tradicional^mientras este último desciende hasta 
alcanzar el mínimo registrado en todo el período 425.00 /qq), el sistema bursátil mantiene desde el 
mes de Septiembre basta Noviembre del 96, una ventaja sobre el sistema tradicional, con precios que 
oscilaron entre los i  190.00 hasta los ¿496.40/qq. este íúé el único periodo prolongado en el cual los 
precios fueron superiores. Posteriormente los precios vuelven a incrementarse en los meses de Enero y 
Febrero, siendo apenas suficiente en este último mes, una diferencia de 0 .1 5  para sobrepasar el precio 
tradicional (ANEXO - 34). En estos meses antes mencionados, la BOLPROES alcanzó su máximo y es 
de aquí en adelante cuando comienza su descenso, deteniéndose en el mes de Marzo, para luego 
mantenerse constante a (o largo de los siete meses siguientes, finalmente cae en él mes de Octubre, 
terminando los meses de Octubre y Noviembre con precios no mayores a los ¿241.00 / qq, por su parte el 
sistema tradicional tuvo su m áxim o m ucho antes que el sistem a de bolsa, pues este se dió en el m es de 
Julio del 96,
1 3 1
FIG URA # 13
PRECIOS. PAGADOS PO R Q U INTA!, DE FRITO!, EN LOS SISTEM AS TRA D ICIO N A L Y 
BURSATIL DE C O M ER C IA LIZ A C IO N  PARA EL PER IO D O  1996/97
con un precio de 0585.68 / qq y mientras la bolsa alcanzaba su máximo en el mes de Enero del 97, el 
tradicional pagaba 0550.00 / qq, lo que significa una diferencia de 040.10 / qq.(ANEXO -  34)
Ü  A partir de febrero del afío 97, los precios en el mercado tradicional siguen una trayectoria
ascendente con precios que fueron desde los 0 500.00 basta los 0 642.80 / qq; este ascenso es tan solo una 
proyección teórica, pues los análisis anteriores de estacionalidad que el año 97 tuvo poca actividad
i
comercial y el ascenso que aquí se muestra es producto de un factor adicionado al último precio 
registrado (el mes de Febrero del 97). basta finalizar diebo año.
Finalmente después dé haber analizado la trayectoria de los precios, en ambos sistemas se puede 
afirmar que a diferencia de lo ocurrido en el rubro del fríjol, el sistema tradicional efectuó para el ciclo 
%  1996-1997 mejores precios por quintal de frijol y en períodos más prolongados, ubicándose como la
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mejor alternativa para el ciclo 1996-1997, sin considerar las diferencias de negociación ( normas de 
calidad) que existen en ambos sistemas.
3 .1 .0  ANÁLISIS COMPARATIVO DE LAS ESTACI0NAL1DADES PRECIOS DEL ARROZ
El período en él cual se dá la mayor concentración de operaciones, es distinto para cada uno de los 
sistemas, pero un vistazo general al número especifico realizado en cada uno de ellos, nos deja ver que el 
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F IG U R A #.14
ESTA CIO N A LlD A l) EN LAS VENTAS DE LAS CO O PERA TIV A S A PR O D U C TO R A S DE 
A R R O Z  EN LA C O SEC H A  1996/1997
La causa que origina una diferencia en los periodos de mayor actividad comercial es específicamente la 
Taita de beneficiado del grano en el sistema tradicional, pues los intermediarios compran el grano en 
granza húmeda; estos lo secan y lo benefician posteriormente, para finalmente llevarlo a la bolsa y 
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FIGURA # 15
E SI ACION ALIDAD EN CAS V E N IA S  DE A R R O Z EN T,A BOI,SA A G R O PECU A RIA  EN
l,A  C O SECH A  1996/1997
Es importante mencionar que no todo el {«rano comprado y beneficiado por los intermediarios es 
negociado en bolsa, además al igual que los rubros anteriores, muchas de las operaciones de arroz 
realizadas en Bolsa, son producto de las importaciones.(ANEXO -  32).
El hecho que las condiciones del grano para la venta en el sistema tradicional, sean diferentes las 
condiciones a la Bolsa, impide un análisis comparativo de precios en ambos sistemas sin tomar en 
cuenta los costos que implica el beneficiado y transporte del producto.
Tanto el sistema tradicional como el sistema de Bolsa, muestran poca variación de sus precios en el 









FIGURA # 1 6
PR EC IO S PAGADOS PO R  QUINTAL DE ARROZ EN LOS SISTEM AS TRA D ICIO N A L Y BURSATIL DE 
C O M ER C IA LIZA C IO N  EN LA CO SECH A  1996/97
Lo anterior permite concluir que la diferencia entre ambos productos, estriba en un simple secado 
del producto, el cual de acuerdo con el estudio realizado por TECHNOSERVE Inc. al sub sector arroz en 
El Salvador, tiene los siguientes costos: quintal de arroz oro oscila entre 0237.45 / qq y los 0 243.67 / 
qq, lo cual significa lina variación de 0 6.22 / qq a lo largo de doce meses, dichos extremos en precios se 
dieron en los meses de Diciembre y Enero de 1997 respectivamente. Por su parte el sistema tradicional, 
mantuvo una tendencia que si bien fué en alguna medida uniforme, marcó variaciones pronunciadas en 
los meses de Agosto a Diciembre del afio 96, con precios que fueron desde los 0106.- hasta los 088.3/qq 
lo cual representa una variación de 017.67/qq. en el lapso de un mes, pues dicha variación se dió en los 
meses de Agosto a Septiembre del mismo afio; coincidiendo esto con los máximos y mínimos de precios 
pagados en el periodo 1996/97 por arroz granza húmedo.
Los anteriores análisis muestran diferencias incomparables en los precios pagados en ambos 
sistemas, puesto como se mencionó en un principio, las diferencias en las condiciones del producto para 
la venta son totalmente distintas pero podemos afirmar que existe la necesidades de otro estudio que 
investigue los posibles beneficios que obtendrían los posibles productores cooperativistas de arroz, si 
dieran un grado de beneficiado (CUADRO - 32).
Para el caso se expondrá á continuación el ejemplo de una operación realizada en el mes de febrero 
de 1997 (ANEXOS 33 - 34) en la 1301,PROES. cuando se realizó una operación de arroz granza seco, 
obteniendo un precio seco por quintal de 0134.25, precio que es superior en 037.25/qq a los 0 97/qq. 
pagados en el mercado tradicional, en donde el producto se entregó en condiciones de granza húmeda.
CUADRO No. 32
EL SALVADOR: COSIO DE SECADO DE ARROZ GRANZA
C O N C E P T O C O S T O  / o o
Sacado + Pila T. 0 3.00
Transporte 0 4.00
Secado 0 7.00
T O T A L 0 14.00
FIJENTE: I E( IINOSERVE, 1999.
: F.I costo de sacado es de 014.00 adicionando este valor precio pagado en el sistema tradicional; se 
tendrá un preció por quintal de 0111.00/qq, el cual es inferior en 023.25/qq al precio pagado en Bolsa (0 




C O N C L U S I O N E S
« Existe informalidad en los tratos realizados con los agentes intermediarios del mercado tradicional, quienes 
varían el precio del producto, previamente negociado con el agricultor.
• Los intermediarios o transportistas conforman la mayor fuente de información de precios a la que accesan los 
productores cooperativistas.
e No existe en el país, lineas especiales de crédito que financien la comercialización del subsector granos básicos.
• Los productores cooperativistas de granos básicos, no están familiarizados con ningún tipo de norma de 
calidad a excepción de las condiciones de humedad e impurezas pata comercializar sus productos.
• Las asociaciones cooperativas productoras de granos, mostraron un bajo nivel de organización, tanto en la 
producción como para la comercialización, lo cual constituye su mayor debilidad para producir 
comcrcialmentc
• La mayoría de cooperativas productoras de granos básicos se encuentran ubicadas en lugares de muy difícil 
acceso, lo que dificulta el traslado del grano a los lugares de venta.
• Un Tcnómcno que caracteriza a los productores cooperativistas de granos básicos, es el hecho de vender la 
mayor parte de su producción al momento de cosecharla.
» Aunque existe la estructura de almacenamiento; los productores cooperativistas de granos básicos mantienen 
un nivel bajo en el hábito de almacenamiento. •
• Las radiodifusoras a criterio de los productores, demuestran ser uno de los medios más convenientes para la 
difusión de la información de precios en plaza de los granos básicos.
T
Aunque la BOLPROES, tenía ya dos años de estar funcionando al momento de realizar el estudio, fueron muy 
pocas las cooperativas que conocían algo acerca de esta y muchos (de estos mismos), la confunden con la 
Bolsa de Valores.
Para la cosecha 1996-97, el sistema tradicional de comercialización, demostró ser el mecanismo que pagó los 
mejores precios eti el rubro del frijol.
En la BOLPROES. las negociaciones de arroz, se realizan casi exclusivamente transando el producto como 
arroz en oro y no arroz granza húmeda que se desarrolla en el sistema tradicional.
El (amafio de la red. que conforman los distintos canales de comercialización en el sistema tradicional no es el 
causante de la ineficiencia de esté; sino la forma en que sus agentes operan.
Independientemente de sus precios, la BOLPROES, se constituye en la mejor alternativa de comercialización; 
debido a los beneficios adicionales que Ofrece tales como: garanda en las operaciones, pronto pago, 
información y asesoría de mercado, etc.
La cantidad de productores agropecuarios que negocian sus cosechas directamente en Bolsa es insignificativa 
considerando los fines con los que fué creada.
Á criterio de los. agentes corredores, la mayoría de sus clientes son personas dedicadas a la comercialización 
y no la producción.
Las cooperativas no se benefician de las ventajas comparativas de la Bolsa de Productos Agropecuarios, aún 
con sus voiumiicnes consechados, estacionalidad de ventas y los precios pagados en la BOLPROES.
La BOLPROES no es viable para los pequefios productores por sus bajos volúmenes comercializados y su poca 
organización.
La BOLPROES tío cumple con los objetivos propuestos en su agenda
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R E C O M E N D A C I O N E S
1. -Impulsar la creación de uiná Red de información de precios conformada por las Agencias de Extensión del
CENT A, en cada uno de los departamentos.
2. - Crear lincas de Crédito especificas para la comercialización dé granos básicos, que cubran los costos que
implica el transporte, beneficiado y almacenamiento de dichos-productos, ya sea a través de la banca privada, 
gubernamental, financieras y almacenes de depósito.
3. - Difundir las características del mecanismo Bursátil a través de los medios escritos, radiales y televisivos que
expliquen en forma sencilla y general, el funcionamiento y los pasos a seguir por él productor para poder 
negociar en dicho sistema.
4. - Reorientar a las cooperativas productoras de granos básicos en términos del trabajo colectivo para que puedan
explotar eficientemente el material humano y los recursos disponibles, que las convierten en empresas 
potencialmente productoras y comerciales.
5. - Promover el Hábito del almacenamiento a través de mecanismos modernos y prácticos como lo son los
Certificados de Depósito, los cuales agilizan el proceso de la comercialización, pues él poseedor de un 
Certificado de Depósito puede negociar con el, su producto, en el momento que lo considere conveniente y 
sin la necesidad de transportarlo de un lugar a otro, pues se encuentra en las bodegas de las empresas que 
respaldan el Certificado.
6. - Promover en los productores arroceros de las cooperativas, la adición de un valor agregado como lo es el
Beneficiado ( al nienos el Secado ), ya que son estos los que generan aum entos sustanciales en  los precios.
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Se recomienda a los productores de maíz, fríjol y arroz, considerar al momento de negociar, a la Bolsa de
comparación que les permita elegir por sí mismo, la mejor alternativa en concepto de precio, garantía, 
pronto pago, calidad, etc.
GLOSARIO
AGENTE CORREDOR Es la persona natural a quien la Bolsa le reconoce tal calidad para realizar 
operaciones de intermediación bursátil, en nombre de un puesto de bolsa y ante la Bolsa de conformidad con el 
reglamento que para estos efectos se emita.
ALMACENES GENERALES DE DEPOSI TO: Son los establecimientos mercantiles que tienen por 
objetivo principal, la custodia y conservación de los bienes que reciben en depósito; la venta de los mismos en 
los casos provistos por la Ley y la expedición de Certificados de depósitos y Bonos de prenda.
BOLSA AGROPECUARIA; Es tina sociedad anónima formada por personas e instituciones vinculadas con 
el sector agropecuario, generalmente sin fines de lucro y creadas para prestar servicios de comercialización.
BOLSA DE FISICOS; Es un mercado de Mayoristas en donde se realizan operaciones de compra-venta por 
descripción de productos de origen y destino agropecuario, para ser entregados y recibidos en forma efectiva en 
un lugar y fecha acordada.
BOLSA I)E FUTUROS; Es urt mercado en el cual no es importante la existencia del producto para realizar 
una operación para que garantice un precio pre fijado de compra y venta para un tiempo posterior 
predeterminado.
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BONO DE PRENDA; Es un titulo valor, que representa el contrato celebrado entre él propietario de las 
mercancías o productos y una persona o entidad financiera, garantizando con las mercaderías o productos que se 
encuentran en depósito y confiere por si misma los derechos y privilegios de un crédito prendario.
BURSATIL; Concerniente a la Bolsa comercial agropeciiaria, donde se negocian productos sin la presencia de 
los mismos.
CALLS; Se conocen también cóiho opciones de Compra dentro del mercado de Futuros y opciones, estas 
otorgan a su titular, el derecho de comprar.
CAMARA ARBITRAL; Es la responsable de conocer y resolver, a solicitud de parle y en calidad de arbitro 
de equidad, las divergencias que surgan por el incumplimiento de los compromisos por operaciones realizadas 
en la Bolsa
CAMARA DE COMPENSACION; Es la responsable de registrar las operaciones que se han cerrado en la 
Bolsa y de ahí en adelante asumir la responsabilidad de su cumplimiento.
CERTIFICADO DE DEPOSITO; Es u titulo valor representativo de bienes entregados a la institución 
emisora, que a la véz incorpora la responsabilidad de esta por |a custodia y conservación de ellos, legitima al 
tenedor de certificado como propietario de los bienes depositados. El Certificado de Depósito sirve conio 
instrumento de enajenación y transfiere al adquiriente de el, por endoso, la propiedad de los bienes que ampara.
COMISION DE LA BOLSA; Es un porcentaje de dinero que la Bolsa cobra a las Casas corredoras por 
comprar o vender productos, dicha comisión se calcula generalmente sobre el volumen negociado.
0
•  COMISION DEL PUESTO DE BOLSA; Es un porcentaje de dinero que las casas corredoras cobran a sus 
clientes por comprar y vender sus productos, esta se pacta previamente entre las parles interesadas y por lo 
general se dá en base al volumen negociado.
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• CONCESION; Otorgamiento que un empresa hace a otra, o a un particular, de vender sus productos en una 
población o país distinto.
•  CONSORCIO; Grupo de empresas u organizaciones que se unen por un tiempo para realizar un proyecto.
•  CONTRATO POR ANTICIPADO; Es un contrato de compra-vernta a un precio determinado o por 
determinar de un producto que no se encuentra como tal en posesión del vendedor a la fecha de negociación, 
sino que sé encuentra en proceso de siembra o ya ha sido sembrado y que estará a su disposición o para su 
entrega al vencimiento del plazo previsto en el contrato.
• CONTRATO DE COMPRA-VENTA; Es aquel que se realiza entre los puestos de Bolsa una vez que se han
0  ' puesto de acuerdo en un negocio. '
CONTRATO. DE DISPONIBLE PARA ENTREGA A PLAZO; Es un contrato de Compra-venta, firmado 
por. dos corredores en el cual conviene entregar y recibir, después de un período de tiempo mas o menos largo 
estipulado pro la Bolsa, o producto que está en poder del vendedor. *
* CORRO; Espacio físico de la Bolsa en donde se realizan las negociaciones de compra y venda de los productos.
• LA PUJA; Es el periodo de tiempo dado para que todos los corredores participen en las operaciones cruzadas y 
acordadas, esta debe de hacerse a Viva voz, aceptando todas las condiciones excepto el precio y la cantidad, la 
cual se podrá fraccionar en porciones indicadas por el presidente de la rueda.
• LETRA I)E CAMBIO; Documento mercantil mediante el cual aun acreedor pide a su deudor que pague 
cierta cantidad
• LICENCIA TARIO OPERATIVO; Es uri socio de la Bolsa, el cual puede participar en las ruedas de 
negociación en representación de él mismo o de terceros, Este socio cuenta con la licencia por un año para 
negociar, la cual al llegar a su término debe de consolidar se en un opuesto de Bolsa.
• LIQUIDACION; Saldar una cuenta, en el sistema bursátil, se da cuando oferentes y demandantes reciben irnos 
el valor acordado de un producto y otros el producto por el cual pagaron en las condiciones pactadas con 
anterioridad
• LIQUIDEZ; Es la posibilidad de que los activos de una empresa puedan convertirse rápidamente en dinero. Se 
dice que las empresas o personas que poseen bastante dinero en efectivo, tienen liquidez.
• MANDANTE; Persona que en el contrato llamado Mandato; confía a otra su representación personas o la 
gestión de un negocio.
• MANDATO DE NEGOCIACION; Contrato éntre el Cliente y el puesto de Bolsa, en el cual el Mandante dá 
poder a la casa corredora para que negocie en la Bolsa.. •
• MERCADO PRIMARIO; Es un mercado de industriales o elaboradores que generalmente constituyen un 
monopolio y que por lo tanto es u mercado exclusivamente de compradores . Este es un mercado cuyo objetivo
principal no es descubrir precios , sino establecer un nuevo canal de distribución que compita en precio con el 
sector mayorista tradicional beneficiando al detallista o al consumidor final.
MINUTA DE AC UERDO; Es un formato que se utiliza para anotar todas las operaciones “Acordadas” entre 
las diferentes casas de corretaje el mismo dfa que se efectúa una rueda de negociaciones.
OFERTA EN FIRME; Es aquella oferta que se hace pública y bajo la cual la persona que la hace se 
compromete a cumplirla bajo las condiciones que se estipulan en la oferta.
OPERACIÓN ACORDADA; Es aquella operación que se celebra entre dos puestos de bolsa , las cuales se 
combinan la posición de comprador y vendedor . Esta operación deberá pregonarse para que cualquier 
interesado en ella pueda pujar bajo las mismas condiciones de acuerdo previo. Finalmente , de no darse más 
pujas, la operación se cerrará y se registrará bajo forma de un contrato.
OPERACION CRUZADA; Es aquélla en que el mismo puesto de bolsa posée la calidad del comprador y 
vendedor a la véz Esta operación deberá pregonarse, como una “Operación Cruzada” para7 que cualquier otro 
interesado en ella pueda pujarla. De no darse ninguna oferta por la cantidad total o parcial a mejor precio que el 
pregonado, la operación crüzada se cerrará y se registrará bajo la forma de un contrato.
OPERACION DE DISEONIDLE ó ENTREGA INMEDIATA; Es una operación de compraventa sobre
productos que están disponibles y cuya liquidación y entrega debe realizarse de inmediato.
. /
• . . /
OPCIONES; Son contratos. Asi como hay un cóntiato de futuro, hay un contrato de Opción. La opción es un
contrato para comprar o vender a lgo sujeto a ciertas condiciones. O  sea que hay opciones de com pra y opciones 
de venta
PREGONERO: Es la persona que durante una rueda de negociación en el Corro, se encarga de leer todas las 
condiciones establecidas en los negocios acordados en la pizarra de cotizaciones, dando a la vez un período muy 
corto de tiempo (20 segundos, por ejemplo), para.que los corredores de las demás casas de corretaje que estén 
interesados en mejorar cualquiera de las disposiciones (compra-venta), lo hagan.
PUTS; Se conocen también como Opciones de venta dentro del mercado de futuros y opciones, estas otorgan a 
su titular el derecho de vender.
PRELlQUIDACION; Es solo un documento informativo para corredores de bolsa, a fin de que él corredor 
comprador tenga conocimiento de la cantidad que debe depositar en la cuenta de la Bolsa el día previo al 
vencimiento del contrato. ■ , ■ .
PUESTO DE BOLSA; Son sociedades anónimas constituidas cou el único fin de realizar operaciones en la 
bolsa de productos a través de sus agentes de bolsa, estos son los únicos autorizados a operar en la rueda de 
negociaciones a nombre de sus clientes o sus representados, o por cuenta propia.
PIZARRA DE COTIZACIONES; Se utiliza en el corro, durante las ruedas de negociaciones, para anotar 
todas las condiciones establecidas de los productos que se pondrán a la compra-venta ese día en la Bolsa.
PRODUCTO INT ERNO BRUTO; También se conoce como PIB. Esta palabra significa el valor total de 
todos los productos y servicios producidos en un pais durante un año.
RUEDAS DE NEGOCIACION; comprenden todas las operaciones bursátiles que se realicen en el recinto de 
Bolsa o en ciiak|iiicr otro lugar, en dias establecidos por la bolsa, las cuales son reuniones públicas en donde 
todos los participantes deben tener libertad de intervenir, disponer de información y el precio debe determinarse 
en subasta pública y por intermedio de un pregonero o de un sistema eléctrico
SIGNIFICADO DE SIGLAS
ALCÁSA Almacenadora Centroamericana S.A.
ASALBAR Asociación Saívadorefla de Beneficiadores de Arroz.
BCR Banco Central de Reseña.
BFÁ Banco de Fomento Agropecuario.
BMI Banco Multisectorial de Inversiones.
BOLPROES Bolsa de Productos Agropecuarios de El Salvador.
CABESCA Comité de Acción de Apoyo al Desarrollo y Social de Centroamérica y Panamá
CAMAGRO Cámara Agropecuaria y Agroindustrial de El Salvador.
CENIA Centro de Tecnología Agropecuaria y Forestal.
CEPAL Comisión Económico para América Latina y el Caribe




Consejo Regional de Cooperación Agrícola.
CRECER Crecimiento Equitativo Rural.
BGEA Dirección General de Estadísticas Agropecuaria.
FEBECOOPABES Federación de Cooperativas de Producción Agropecuaria de El Salvador.
FÉSACORA Federación salvadorefia de Cooperativas de la Reforma Agraria.
FOB Libré a Bordo. Los bienes y mercancías puestos en el puerto de embarque.
FUNDE Fundación Nacional para el Desarrollo.














Instituto Interamericano de Cooperación Agrícola, 
índice de Precios Constantes.
Instituto Regulador de Abastecimiento.
Ministerio de Agricultura y Ganadería.
Margén Bruto de Comercialización.
Ministerio de Obras Públicas.
Oficina de Análisis de Políticas Agropecuaria. 
Producto Interno Bruto.
Producto Interno Bruto Agropecuario 
Producto Interno Bruto de Granos Básicos.
Sistema de Información Comercial. 
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR.
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cemiFicnDO De dcposito 
(RNV6RSO). A- l
[ W  SWBaUBlIMBIBiyBI H
CERTIFICADO DE DEPOSITO (Ley 9643)
fM  <*•* J O  P v tjp  315- . • * * . » •  01 
T«l, 1 3 1 - Í U J  . c  P I O M - M w Wm H *
c
C E R T IF IC A  Q U E
Nomo»* o Dervjrninacsüíj: 
Constituye dom . E s p e d í  en:
HA DEPOSITADO en nueetto 'ALMACEN* fP 
Ubicado en;
G a lp ó n : Sector
'os siguientes electo*
UñSíd~75Zm553~ C lase d e  Producto Candad* Tipo
P eed  per UnWad P eso  Total Enviases
O tras c a /e d e r ls ic .n
EL VALOR de U* m ercaderías deo o siad ae  al «m*ir e s te  CERtlFlCAOO m  de: d a




PERIODO OE DEPOSITO: El depósito se  efectúa por; a c o n ta r d e s d e  l j  le c h a  d e  e<t«aión de  e s te  do cu m e n to
ENTREGAOS L 0 9  EFECTOS.'No s e  envegarán  tos a le a o s  depositados a la presentación del respectivo CERTIFICADO DE DEPOSITO, sm estar noorrtM n.v» UelW AMMAN t 
COfreepondísnte y a n tro s  con endoso  en forma. >1 s e  hubiesen negociado.__________________________________________
CARGOS: La m ercadería  depositad» adeu 'fs los siguientes conceptea: 
Almacenaje desde:
EtísíOo da Documentos: 





a rajón  de:
CO N O tC K )N E3:Esledocum entóse sujeto e la s  oO ndteioneiespedlIcas que enuncia el mismo (lienta y domo) y a aquélla* que resulten d e  la LEY 9643 y su  Decreto R eg larm nuno  
•n  cuanto sean  oompai toles.
Luosr y F acha:
Por ALMAOE 9.A. '
AdrrSnfsfredor (firma y t e l o ) ..
DECLARACION JURAOS H  OfPOSR AMTÍ S edes 6AJO JURAMENTO,sus: a| L « im « c a S t"M  dstsltsessen sste CEnTiriCAOO OE DF.noSrTO t m  tí* «u popeSaO T queno «• encuarten  « N ^ td a . do* 
f r  •¥ * *« » « * ,p ro rK w m e e ,n  #*»&*• oes. b| Que t*4*iM '»«e tte r»ee te  encuarten  «nconO aonasoes* C cxn«o*J:t® d ***oem «C M on lw no  ccntc*'r<aalMno«<r<e»vqanlae,ci Ou«con«tfcxve6omia>*o ««oacui 
#)ée tese S e tftro c to t le  d e n lo s  ém ^taoá  deew e seaumemeso como Seise encaram as sus * m * o n  W m u m o , «enlom a m «riba oon«^r>«eo m Ou# cenara y acepta t n  i m * v í  aar*nqun« ru>s*«>*i« 
todM toé centflOqrvse da asta t}cp4e*n pr*e » + *r** r+ « * f « m m M  y Iss Que u  déMten U d » M  de e«le cachéala
Luga» y fecha:
F irm ad * lD ep o sitan te :...... .................................................................... .................................. . Aclaración de firma:
Documento d e  Identidad:......  ............. ....................................................... ..................  Calidad que rev is te :..........
mirona
fecho de ni/ade: •
El depósito Se efectúa por:





• ErmlOn Oe documerrioe:
• RegotrscWn de endosos:
• Eslbtje y deseslbaje:
• Fieros:







a ra jó n  de:
Galpón:













PRIMER ENDOSO DEL "CERTIFICADO DE DEPOSITO"
ÍN IX )S O  esie  ( 'K HI lf ICAÜO DE DEPOSITO en tu *  derecho* y cíihgecione* « fa v o /d e ;.
.............................................................. .......... .................. domiciliado e n :. .. . ...........
................................ ............... ;............................ ...................................... o a «u ordeo en  (lugar) .
' ............;............... ...................... ........... . .... el d í a ................................. d e .......................................
ENDOSANTE: ENDOSATARIO;
SEGUNDO ENDOSO DEL “CERTIFICADO DE DEPOSITO”
FNOJSCJ e s te  C’tM  MFlCAÍX) ü £  DEPOSITO <wi*ue derecho» y c o la c io n e *  a  lavor de :...
............................................. .................................... ................. ..................... aom criiado en; ...............
........... ............................. ................................... . O M U  o rd e n  en  (lu g a r)
. ......................... ............................... ......r el d U ..................................  de .......................................
ENDOSANTE: ENDOSATARIO:
TERCER ENDOSO DEL “CERTIFICADO OE DEPOSITO”
ENDOSO aere CERTtPK'AÜO DE DEPOSITO en *u« derecho#, y ohhgectonee « lavor de :...
.................................................................. .......... .......................................... dem ediado e n : ................
....................................................................................................................... ;.. o « «o orden en (lugar) .
.............. .............. ....... ..................................... • «I d ía ...............................  d e .......................................
ENDOSAN I ti ENDOSATARIO:
CUARTO ENDOSO DEL "CERTIFICADO DE DEPOSITO"
ENDOSO eeie  CERTIFICADO DE DEPOSITO en «u« derecho* y rtX rgacone* a lavor d e : ...
................. ............. ;..................... ..............................................  domiciliado e n : ................
....................................................... ........... ............................. ......................... o  a  *u orden en (lugar) .
......... ...............................................  e ld l á ..................................  d e 1............. ..........................
ENDOSANTE: ENDOSATARIO: .
PRIMER ENDOSO DEL "WARRANT*
CONSTANCIA DEL PRIMER ENDOSO DEL WARRANT-
Eñ-(fugar) . .................  ......... .t.:.........  con leché ............... . de.
e l  W A n r  "illMANT coMee««ond)frtrie a eele  CERTIFICADO OE DEPOSITO, s e  ha irwielertno a lavor de;
domtcrfUdo en . .... ....... ...........
<i  a  tu orden «n garanda d e  la lumfe d e  . (Son..
con rnaa un inia»Ae de , 
[Son ......
P e g a d e r o  e n .....................
ACREEDOR: , 
TENEDOR ....
. lo q ue hace  un iota) d e  .
Por AIMADE S.A. Firma y SeHo
Regwiro del Endoao e n  ALMAOE
Fecha:
N* .•
CONDICIONES DE ESTE CERTIFICADO DE DEPOSITO
4*1 r a b a n a  d e  *«• o » n * « a o n e a  * tia tJe « M * a e  e n  e l *n» « » e a  e a  e e» e  « « c u rre n * »  » e  e e t a t t e o e n i a e  a<9 u<ente
f  *<VO A N f u . i i 'A ü O  Ci p e n ad o *  e e tC e ta i tc a d o  « e  0«*>o*«> t e u e t a d o  o e t «V A flR A M  pe*)r« a f r t v a / t i V f 'v r t v i i o d e T  p r * « U m a ( r e g i r  ar im p e r ta d e t  W ARAAM T $ ie # e o r * a e » » « #  w a A A A H i n o V e e e e o n e e d e .  
a  e  mmy&ota n o  « t u r n e  r «  a o v a d o  oan «  « e u d a  e o o *  le a  c a i a o o n e e  en  q u e  ta o d r*  ■  m  e n i a p e c r o n  M  p a ó o  •  m u m  d e r  C « | l e a « o  e e  O e e o e l e  p o e r é  c a n e e *  w a w a r i i n w  e  tW A«#V*NT\ 
«Mfta<(p>en«e M o n p ti tfe  > ie if w e « ta m e c o n m * e  e u a ih l M r e e e  c é K U e e o e  h e a ia  >e l » m e  d e  • • M w i m e .  a  le  o  d e n  d e  ‘ALMAOR l A ' y o i n i  d v m c fc e  El a  «*>**•«  e o e t  e #  ’A Lm a OC I A ' . m  e r w v w e e  r e e u n é e e
t e  e t ' i i u e e  r r p r ^ i e  «tal W A R R A nT  e  q w e n  iee>4M  e u  le n e o e t  •  le  ta c n a  d e  v e n c v n te n lo . u i m h  p a a e r i a i  a n ie e  a  m  e c o  o A C O C N  * ?  N u t f íQ  ?»• el te n ad a »  « e l W A n h a n t  n o  te p » e e « i i e * * g « « o < o  t« e  le c h a  e e e u  vw nL w tvane  m  oca e t c t  « e tC e<  « a c e d o  a e p t d t a t t o p o d f i o o n a t y w  e re n  p o r *  e e e e e e o e u m e n * »  p a l e t e e » *  l e e » *  te d a » te  
jtt» u « ii« (U  l •  c < r* q n e c t d n  e e  O ee er*  h a c e r  é  u  v i t e n  M  'A LA M O R i r  ’ f  e n  ew d sc v o fe o . <?ued a n d  o  t e t  j i i u u m  p e < e  e n e  e o e r  « m p e a  m  W A K IÚ M Í e  e ^ e ñ  r e e u i e  ev  e r a d a  
M fU A f  C l n  *>• *w pue«*oe d e  r e m e te  d e  le e  m e io e o e i i e e  d e l  e o o w o  1 1 d *  le  L ay  * M J ,  M o a  e e  l e » « * n  •  ce*K¡ i t e t t  e * m « w t e * e .  « u e  i t M H  t e H t e t  d e l e  n a m m e  e e  T nbvave I  
■ e  A»**ad* j 'v »  om O e p é e u
lie  l i n o h E  I A 9  MtMCAUCWA» ^ t ^ ^ e # T t^ e f ñ l » 'r “ t i t i a ^ei-Tf-*iT“ i* i-m ‘e r ,rme'<eY»Tnr-n»-ieTTftffn‘a i n i e »Tpeertr>n n t e f i »»en n tr te iie ta e tn e re > o > .tn e e O »crnnern rea« firT ep rn rh iffineem  
• * L M * 0 (  % A * n i e l  l e c h u d a  p a r e  v e n d u ta  e n  p u t e r o  r e m e «  po» «  r e c ó r v a m e  e e ie n te c a ta  e n  m e l e u a  l  > » »<?v>enave d a l a  L ey e * 4 )  i c o i n  e e i v m n d a  a o  la  d e w e v e  * n e * « t  tA e e te w t  
e > .« a < t a < a i* t a a v « < e r a a a a e a a e » iK a r a e e i « a ) e f e M iM » e e  v # « i i> e e u e a i» « > e n  •  le e  m e t i e c a t r e a .  a e r e  e n r p f n e e e  A ic a o e a n m ie  a  ia  a n a  d e * v t e * t e « u « e  i u «  e e  C e » l » a e e  d e  O e p e e i e
n i s t n i n a A í a t O A O  ‘AlVa a o R S  A* r e « o a n « e t*  p w  a w iv tp e  y la  o /< pa  e  d o »  *<*e  - - -
. a  >«• m e ic o e e t te *  « i» « a  i « o « a o a n  d e  eaA o a  p o t kn>u « u n c a p io
-4 * B  -
e  d««M« d ^ n t e e  e n  la  p a t a c a  •  a v a t i a a  c e a « V 'e e * e  ■  to e  p e t u t b i  e e  h a a e i  le  e o n a u r e n e *  e e  e n c e l e  e e e u i á e
No.
Á - Z
Ma n d a t o  d e  n e g o c ia c ió n
yo rnO PIH TA llíO  DHL MBN POR MEDIO DE LA PRESENTE AUTORIZO A
FUMTOnnuai&A Na.
A NEGOCIAR EN LA BOLSA DE PRODUCTOS AGROPECUARIOS C
EL SALVADOR 3.A. BOLPROÉ8, EN LA(S) SESIONE(S) DE RUEDA HASTA EL DIA
COMPRA




n u x n r r o : □AKTIDAO; UmnADES: COMISION DHLPUP5TO




n » n GAUDAD
ODBECIÍA
ORIOTN
HUMEDAD , % im pu r eza s  : c  ' ■ DAÑADO' % QUEBRADO % OTROS
LUOAEt tm EfCnifiDA DEPARTAMENtO MUNKXRO OANTON
phcha pb  mfrnwoA roRM ADBBmniroA &ao o  |___
ORANEL I
VOLUMBH tm BjmUSOA TOTAL |__
PARCIAL










FIRMA DEL AGENTE DE BOLSA FIRMA DEL CLIENTE





OFERTA EN FIRME DE NEGOCIACION
LOGO No.
PUESTO . V FECHA




~ REPRESENTANDO EN ESTE ACTO A ' Puesto en Bolsa No.
POR ESTE MEDIO OFREZCO ACTUAR GOMO : c o m p r a d o r . ~
V ■ . VENDEDOR ___  '
, ' , : -  ARRENDATARIO ___
‘ . : ' . ARRENDANTE
• EN FIRME DEL INMUEBLE DETALLADO A CONTINUACION EN LAS NEGOCIACIONES REALIZADAS EN LA 
BOLSA DE PRODUCTOS AGROPECUARIOS DE EL SALVADOR. S A. (BOLPROES). VALIDA MASIA
F e c h a







Precio: Tiempo : (En caso de Arrendamiento)
Observaciones:
//  '
ES ENTENDIDO QUE LA NEGOCIACION DE ESTA OFERTA SE REGIRA POR LOS ARTICULOS 969.
; Y SUBSIGUIENTES DEL CODIGO DE COMERCIO, REGLAMENTO GENERAL E INSTRUCTIVO DE 
1 BOLPROES.
POR VIRTUD DE ESTA OFERTA, QUEDO COMPROMETIDO A LA NEGOCIACION DEL INMUEBLE EN 
LOS TERMINOS QUE SE DESPRENDEN DEL CONTRATO DE BOLSA RESPECTIVO, ASI COMO A LAS 
DÉMAS CONDICIONES PREVISTAS EN DICHO CONTRATO.
EN FE DE LO ANTERIOR, FIRMO EN LA CIUDAD DE SAN SALVADOR.
§
i FIRMA DEL GERENTE DE BOLSA
I . _ • . / ' • • •  • •
SELLO DEL PUESTO DE BOLSA
ORIGINAL BOLPROES 
COPIA PUESTO DÉ BOLSA 156




Bo l s a
Rueda No. Fecha
Tipo de operación: Compra-Venta






























ESTE ESPACIO DEBE SER LLENADO ANTE EL DIRECTOR DE CORREO SELLO
OBSERVACIONES 157
% 0 t f r w & s >B O L S A ______
RUEDA t P Q  Z
/I-5
Nbsotros J\ \J  \  ^ 3
autorizados de los puestos de Bolsa No. C P A  y No. CP
CONTRATÓ DE COMPRAVENTA No V & p ' i .  
FECHA Í A O l W
Y L Q P g T .  Representantes
celebramos el presente contrato de
compra/venta, bajo las condiciones qué se detallan a continuación:
Tipo de Contrato P \> V. Hasta ~ Z 0  D ías.
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
á
Nombre: . ______Norma de calidad
Tipo O  Grado '
Factores dje calidad Toler Calidad Toler Bonif. Cast. Var.
Mínima . Base Máxima % % Acep.
U ó M B D A D A s * * Z o % A - Z 4 Z t  A  *
v i  p  u  f e . , . A - c V s A C A v - t A . %
< £ f l s h t O O S , o % A o n o . g O.*S" i  A .  %
o  fc>& ¡ 3 A J r o A 'S°(+
_ ** n A.o A .o T- A .%
'%>■ I c A L  b  O £ % A  O A .o *  A .V v
' T i R W p o  b e  ¿ V ú a i o t a q a  * A S O ' A.0 A o r  A .*¿
CONDICIONES DE NEGOCIACION
Cantidad . 3 o y  ±  \ %  Unidad _Precio__
Procedencia KJ Lugar de almacenamiento F N c A  L K o ^ ^ l
Dirección: ¿  J _ j _ ___:______ . ________ __
__ . . CONDICIONES DE ENTREGA Y PAGO
Fecha de entrega ^  b  y / H  1^14 Forma de entrega S A C O ?  __ '
Lugar de entrega: E- * L IS-xj^C C  • SA/'-QÁ/oftForma de pago Q  ^ . £ D  i T b  f  7
Observaciones:
a) Los abajo firmantes aceptamos que el preció unitario del producto objeto de negociación sea el resultante 
del precio de remate bonificado o castigado en los porcentajes establecidos por la Bolsa, cuando la calidad 
este dentro del rango establecido en el punto b) del presente contrato.
b) Para cada factor y defecto de calidad aceptamos el rango de variación establecido por la Bolsa para la 
norma utilizada.
c) De igual mañera aceptamos como cumplido el contrato cuando la cantidad este dentro del margen 
‘ estipulado para recibo.
Agenté vendedor. Puesto No. Agente comprador, Puesto No.
1 5 8
?i
PRODUCTO t • i
NO. PUESTO PONENTE
1
POSICION / ■ 1
j  NO. PUESTO CONTRA PARTE





























A- QUEBRADO . , --------------------- !------------------1
D \ \ ■
|  LUGAR DE ENTREGA i
|  PECHA DE ENTREGA !
í  FORMA DE PAGO
.
FORMA ENTREGA • i
OB^VACIOWES
--------- _-j------- —:—-----------=a
■■ , — /. .• / .  D j u O A 'w w  P h 4 o í^ Ü iÍ í 'i .O S -  ••




iN U iyiepavr no ......d e s c r ip c ió n r .  ENTREGA PAGO . CANTIDAD UNIDAD D EL PRECIO 
NEGCC. | UNIDAD| ¿p'Plf & ¿‘PRODUCTO I CALIDAD FECHA i FORMA i LUGAR/ FORMA 1 FECHA /
V- 01 i 0001 . !. • , Frijol ■ H'I5% • 1,5%. . 
C? 0 /  i ; T ipo:;R ojo, GQ:3:0% .1 5 /1 0 /9 / S3C0 , 25./.11 /9  / i 2Q0■■
■ 1 ..
' / ! /
QQ í ' ■ T f .GQ ■
, • r  , ■ . ;  '
í 1 ' •. ■ .1 - ! ' ' i.. . • i - , | ■ ■ '
CRUZADAS
i m m m l$y |  DESCRIPCION i l - :  ENTREGA :::?/i:;;::;;/PAGOV-:V... CANTIDAD: UNlDAO DE 
NEGOC
1 PRECIO i 
: : UNIDAD 7(jPtft. PRGDUCTO ¡ CALIDAD v i FECHA. ¡ FORMA j LUGAR: /FORMA//:-FECHA
:■■■ 'I ' 1 - i ' ' i 1 ' Í i ' í -i
i
POSICIONES ABIERTAS
OFERTAS DE COMPRA '
MUMEH8 [ DESCRIPCION PAGO CANTIDAD UNIDAD DE PRECIO /
. OFERTA PRODUCTO CALIDAD FECHA FORMA | LUGAR FORMA i FECHA I I u n id a d íI
i 1 I





o f z t c r  a
DESCRIPCION /Ip l l l f  ¡ i?  ENTR £G A /L PAGO : CANTIDAD UNIDADDE 
NEG. v'"
//PRECIO / 









H:15% i: 1,0% 
GD:1,0% GQ: 1,0% 
TC: 90
Disp •. 
inm Saco- Bv '
'
C 300,00' QQ 34,00
Q L__________ _ L ' i
A -  8
SISTEMAS DE CALIDAD  
SISTEMA DE CALIDAD ARMONIZADO  
NORMAS DE CALIDAD CITESGRAN  
NORM AS DE CALIDAD USA
$
n
SISTEMA DE C A U D A »  ARMONIZADO
Sistema de Calidad Armonizado
ARROZ CASCARA
del presente sistema aplicando bonificaciones y 
desatentos qué acuerden las partes contratantes.
Impurezas: Se entenderá como lote de arroz cáscara 
limpio, aquel que no contenga mas de 1.0% de 
impurezas.
Todo lote que contenga Impurezas que este por debajo 
o jxtr arriba de este porcentaje siempre y atando no 
sobrepase del 20.0% podra ser negociado dentro del 
presente sistema aplicando bonificaciones y
descuentos que acuerden las partes contratantes.
Sano: Se entenderá como sano a todo lote que se 
encuentre libre de insectos, miciootganismos que 
atacan al grano.1
negociado dentro.











• Humedad 12 15 20 A partir de la base
• Impurezas 1 20 A partir' de la base
DEFECTOS DE 
CALIDAD
• Rendimiento de pilado 
(sobre arroz cáscara)
60 La base la establecen las 
partes
• Grano quebrado 
(sobre arroz cáscara)
30 La base la establecen las 
partes
• Semillas objetables 
(en 100 gr arroz 
cáscara)
3 La base la establecen las 
panes
• Grano dañado (sobre 
arroz cáscara)
7 La base la establecen las 
panes
• Grano yesoso (sobre 
arroz cáscara)
9 6 La base la establecen las 
panes
• Grano rojo (sobre 
atroz cáscara)
5 La base la establecen las 
panes
T IP IF IC A C IO N
Para la tipificación del arroz en cáscara, éste se divide 






e) Tipo mezcla: Todo lote que contenga mas de
5,0% de granos de otro tamaño se tipifica 
como mezcla.
FA C TO R ES COM UNES DE CALIDAD.
Humedad Se entenderá como lote de arroz cáscara 
seco, aquel que no contenga más de un 15 0% de 
humedad
Todo lote que contenga humedades por debajo o por 
arriba de este porcentaje siempre y atando uo 
sobrepase el 20.0%. podra ser negociado dentro
i Todo lote de atroz cáscara a negociarse en la bolsa debe estar libre de olores objetables tales como: 
insecticidas, y fermento
6 3
, Sistema lia Calidad Armonizado
ARROZ ELABORADO
TIPIF ICACIO N
Para la tipificación del arroz elaborado, éste se divide 
en cinco tipos, tomando como factor de identificación 
su tamaño:
a) Tipo corto:
b) Tipo mediano. . ___
c) Tipo largo
d) Tipo extralargo
e) Tipo m eácla1
FACTORES COMUNES DE CALIDAD.
Para la aplicación de la presenta norma, todo lote de 
arroz elaborado debe encontrarse sano, seco y limpio, 
en atendón a que se trata de un producto de consumo 
directo.
Humedad: para los efectos de la presente norma, se 
entenderá como lote de arroz elaborado seco, aquel 
que no contenga más de un 15, de humedad
Todo lote que contenga humedades por arriba de este 
porcentaje no podrá ser negociado dentro del presente 
Sistema de Clasificadóu.
Impurezas: para los efectos de la presente norma, se 
entenderá como |ote de arroz elaborado limpio, aquel 
que no contenga más de 0,10% de impurezas o de 
semolina o harina.
Todo lote que este por amba del porcentaje indicado 
o que se encuentre sucio, no podrá ser negociado 
dentro del presente Sistema re Gasificación.
Sanidad: Se entenderá cómo sano a todo lote que se 
encuentre líbre de‘ insectos, microorganismos, olor o 
moho, fermento agrio, insecticidas o cualquier otro 
olor comercialmente objetable















• Grano quebrado 40 La base la establecen las 
partes
• Puntilla ■ ñ La base la establecen las 
panes .
• N° Semillas objetables 
y grs sin descascarar 
en 100 gr. arroz)
■ 5 La base la establecen las 
panes
• Grano dañado 11 La base la establecen las 
panes
• Grano yesoso 9 La base la establecen las 
partes
• Grano rojo ---- 7 La base la establecen las 
partes
Todo lote que contenga mas de 5,0% de granos de otro turnarlo se tipifica como;mezcla
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Sistema Je uiidad Armonizado
FRIJOL
Todo lote que contenga humedades por debajo o por 
arriba de este porcentaje siempre y cuando no
sobrepase el 20,0%, podrá ser negociado dentro del 
presente sistema aplicando bonificaciones y descuentos 
que acuerden las paites contratantes
Impurezas: para los efectos de lá presente norma, se 
entenderá como lote de frijol limpio, aquel que no 
contenga.más de 3,0% de impurezas:
Todo lote que contenga impurezas por debajo o por 
arriba de este porcentaje siempre y arando no
sobrepase el 20,0%. podra ser negociado dentro del 
presente sistema aplicando bonificaciones y descuentos 
que acuerden las panes contratantes
Sanidad: se entenderá como sano todo lote que se 
encuentre libre de insectos, y de microorganismos que 
atacan al grano.
Todo lote que se enaientre infestado podrá ser
negociado en la bolsa, siempre y cuando sea 
previamente fumigado a su entrega. El costo de este 
tratamiento se. acordara entre las panes.
Todo lote de frijol a negociarse en la boira debe estar 
libre de olores a insecticidas, no encontrarse revolcado 
ni decolorado y debe estar libre de excretas de 
roedores.











• Humedad 15 2° A partir de la base
• Impurezas 3 5 A partir de la base
DEFECTOS DE 
CALIDAD
• Grano quebrado y 
partido.
> 10 La base la establecen las 
. partes
• Grano dañado 7 '■ La base la establecen las 
partes
• Grano dañado por 
insectos
■ 5 l a base la establecen las 
partes
• Tiempo de cocción 
(minutos)
150 La base la establecen las 
partes
Cada tipo deberá especificar el color, tamaño y forma 
del grano.
Ninguno de los ti{5os permite más del 5,0% de granos 
de otro color (contrastante), ni más de 10.0% de 
granos de diferente forma y tamaño.
Todo lote que contenga mas de 5,0% de granos de 
otro color o 10,0% de granos de otro tamaño y forma 
se tipifica como mezcla
FACTORES COMUNES DE CALIDAD
Humedad: para los efectos de la presente norma, se 
entenderá como lote de frijol seco, a aquel que no 
contenga más de 15,0% de humedad.
TIPIFICACION
La tipificación del frijol se realizara a partir del el 
color, el tamaño y la forma del grano.
Respecto al color se establecen cuatro tipos que sou:
a) Rojo b) Negro
c) Blanco d) Jaspeado o piulo
e) Mezcla
Respecto al tamaño y forma se establecen tres 
subtipos que son:




Sistema de Calidad Armonizado
MAIZ
TIPIFICACION
Para la tipificación del maíz, éste se divide en tres tipos, 
tomando como factor de identificación su colon
a) Tipo Blanco: Sera todo lote de maíz desgranado de color 
blanco, que no contenga mas de 5% de granos de otro color.
b) Tipo Amarillo: Sera todo lote de maíz desgranado de color 
amarino, que no contenga m is de 10% de granos de otro color.
c) Tipo mezcla : Sera aquel maíz desgranado que sobrepase 
las tolerancias establecidas para los tipos blanco y amarillo.
En aquellos casos que se considere como factor de 
agrupamicnto la consistencia del grano, este se subdividirá en 
los siguientes subtipos:
a) Subtipo semiduro (dentado): Será aquel lote de maíz
desgranado, que tiene al menos el 90% de granos simiduros..
b) Subtipo doro: Será aquel lote de maíz desgranado, que 
tiene al menos el 90% de granos de tipo duro.
FACTORES COMUNES DE CALIDAD.
Humedad: para los efectos de la presente norata, se entenderá 
como lote de maíz seco, a aquel que no contenga más de un 
14,0% de humedad.
Todo lote que contenga humedades por debajo o por 
arriba de este porcentaje siempre y cuando no 
sobrepase el 20,0%, podrá ser negociado dentro del 
presente sistema aplicando bonificaciones y descuentos 
que acuerden ¡as partes contratantes.
Impurezas: para los efectos de. la presente norma, se
entenderá como lote de maíz limpio, aquel que no contenga 
m asde 1,0%de impurezas.
Todo lote que contenga impurezas por debajo o por aniba 
de este porcentaje siempre y cuando no sobrepase el 5,0% 
podrá ser negociado dentro del presente sistema aplicando 
bonificaciones y descuentos que acuerden las partes 
contratantes.
Peso volumétrico: se considera maíz bien formado aquel 
cuyo peso volumétrico expresado a i Kilogramos/hec lo litro 
es de 72 kg/heci o 56 Ib/bushel. lisie factor no es de uso 
común en la determinación ilcl precio'. En aquellos casos que 
las partes que negocien lo incluyan se acordarán 
bonificaciones o descuentos a parar de la base.
Sano'1: Se entenderá como sano a todo lote que se encuentre 
libre de insectos, microorganismos que atacan al grano.
Todo lote que se encuentre intestado podrá ser ucgoctado en 
la Bolsa, siempre y cuando tea ptev lamento fumigado a su 
entrega. El costo de este tratamiento se acordará entre las 
partos.











• Humedad 14 20 A partir de la base
• Impurezas 1 '5 A partir de la base
DEFECTOS DE 
CALIDAD
• Grano quebrado y 
materia exirada




15 La base la establecen las 
partes
• Grano dañado por 
calor
♦ 7 l a base la establecen las 
partes
Todo loto de maíz desgranado a negociarse en la bolsa debe estar libre de olores objetables tales tomo: ¡usocucidas, y 
fermento
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Sistema de Calidad Armonizado, ■
SORGO
TIPIFICACION
Para la tipificación dei sorgo, éste se divide en cuatro 
t ip o s ,  tomando como factor de identificación su color
Tipo blanco: Sera todo lote de sorgo de color blanco, 
que no contenga mas de 2,0% de granos de otro color.
Tipo amarillento: Sera todo lote de sorgo de color
amarillento, que no contenga más de 10,0% de granos de 
otro color.
Tipo rojo: Será todo lote de sorgo de color rojo, que no 
contenga más de 10,0% de granos de otro color.
Tipo mezcla : Será aquel sorgo que sobrepase las
tolerancias establecidas para los tipos blanco, amarilléalo 
y rojo. / '  '
FACTORES COMUNES DE CALIDAD.
Estos factores se refieren a Las condiciones risicas que 
acompañan al grano y que son susceptibles de reducirse 
por procedimientos mecánicos, sin que esto implique 
pérdida de producto.
llumedad: para los efectos de la presente norma, se 
entenderá como lote de soigo seco, a aquel que no 
contenga más de un 14,0% de humedad.
Todo lote que contenga humedades por debajo o por 
arriba de este porcentaje siempre y cuando no 
sobrepase el 20,0%, podrá ser negociado dentro del
Presente sistema aplicando bonificaciones y 
desálenlos que acuerden las panes contratantes.
impurezas: para los efectos de la presente norma, se 
entenderá como lote de soigo limpio, aquel que no 
contenga mas de 2,0% de impurezas
Todo lote que contenga impurezas por debajo o por 
arriba de este porcentaje siempre y cuando no 
sobrepase el 5,0%, podrá ser negociado dentro del 
presente sistema aplicando bonificaciones y 
descuentos que acuerden las panes contratantes.
I’eso volumétrico: se considera sorgo bien formado 
aquel aiyo peso volumétrico expresado en 
Kilogramos/Iieadlitro es de 68 hg/hect o 53 Ib/bushel 
Este factor no es de uso común en la determinación del 
precio. En aquellos casos que las panes que negocien 
lo incluyan sé acordarán bonificaciones o descuentos a 
partir de la base.
Sano: Se entenderá coi no sano a todo lote que se
encuentre libre de inseaos. microorganismos con 
olores a fermento, mojio a cualquier otro olor 
cotnercialmente objetable
Todo lote que se encuentre infestarlo podrá ser 
negociado en la Bolsa, siempre y cuando sea 
previamente fumigado a su entrega. El costo de este 
tratamiento se acordara entre las partes











• Humedad 14 20 A partir de la base




•  Grano quebrado. .9 La base la establecen las 
partes
• Grano dañado 10 La base la establecen las 
panes
• Grano recalentado 6 La base la establecen las 
panes
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Normas C IT& SSRAN
ARROZ CASCARA
De acuerdo con el tipo de granos predominantes, los lotes de arroz en cáscara se agrupan en las 
siguientes clases comerciales:
Arroz en Cáscara de grano corto. Es un lote de arroz en cáscara que tiene al menos un 95.0% de los 
granos de tipo corto.
Arroz en cáscara de grano mediano. Es un lote de arroz en cáscara que tiene al menos un 95 0% de 
los granos de tipo mediano.
Arroz en cáscara de grano largo. Es un lote de arroz en cáscara que tiene al menos un 95.0% de los 
granos de tipo largo.
Arroz en cáscara de grano extra largo. Es un lote de arroz en cáscara que tiene ai menos un 95.0% 
de los granos de tipo extra largo.
Arroz en cáscara mezclado. Es un lote de arroz en cáscara que no cumple con los requisitos para ser 
clasificado como arro¿ de grano corto, mediano, largo o extra largo.
FACTORES Y GRADOS DE CALIDAD PARA EL ARROZ EN CASCARA
GRADO Semillas objetables 
y granos dañados 
por calor No/500 g*
Porcentajes máximos de granos:
M ANCHADOS YESOSO S RO JO S TO T A L
CA-1 2 0.5 1.0 0.5 4.0
CA-2 10 1.5 2.0 1.5 7.0
CA-3 20 2.5 3.0 3.0 10.0
Según muestra Se clasifica como según muestra al lote: a) que no reúna los requisitos de alguno de los 
grados 1, 2 y 3, b) que tenga olor mohoso, agrio o cualquier olor comercialmente objetable, 
c) que esté caliente o que por alguna otra razón deba considerarse como de indudable baja 
calidad.
‘Solas o en combinación
NOTA: La humedad, el contenido de impurezas, el rendimiento de molinería, el rendimiento comercial 





De acuerdo con el tipo de granos predominantes, los lotes de arroz elaborado se agrupan en las
siguientes clases comerciales:
/
Arroz elaborado de grano corto. Es un lote de arroz que tiene al menos un 95% de los granos de tipo 
corto
Arroz elaborado de grano mediano Es un lote de arroz que rtiene al menos un 95% de los granos de 
tipo largo
Arroz elaborado de grano extra largo Es un lote de arroz qaue tiene al menos un 95% de los granos - 
de tipo extra largo
Arroz elaborado mezclado. Es el lote de arroz que no cumple con los .requisitos para ser clasificado 
como de grano corto, mediano, largo o exira largo




calor y de arroz de 
cáscara No/500 g*
Porcentajes máximos de granos:
Quedrados y arrocillo
___ Total Arrocillo Manchados Yesosos Rojos Total
CA-1 5 10 0 . 0 5 0 5 10 0 5 3 0
. CA-2 /  10 20.0 2.0 • 1 0 1 2 0 ' 1.0 5.0
CA-3 15 30.0 3 0 2.0 3 0 2.0 8 0
L A - 4 25 40.0 5 0 2.5 4 0 3 0 110
Según muestra Se clasifica cómo según muestra al lote: a) que no rpúna los requisitos de alguno de los
grados 1,2 ,3 ó 4, b) que tenga más de 14.5% de humedad, o) que tenga más de 0 1% de 
piedras, objetos metálicos u otras impurezas; (d) que este intestado o contenga 2 ó más 
insectos muertos por kilogramo; (e) que tenga olor mohoso, -agrio o cualquier olor 
comercialmente objetable (f) que sté caliente o que por alguna otra razón deba 
considerarse como de indudable baja calidad._________ __ _ ; _. _______ _______
‘ Solas o en com binación
NOTA: El arroz de las clases 1 y 2 debe estar muy bien elaborado y el de las clases .3 y 4 debe estar al 
menos bien elaborado
« 1 7 0j>agu
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. ■ . . FRIJOL .
Los lotes de frijol se agrupan en clases comerciales de acuerdo con el color y brillo de los granos que lo 
forman. ' * L"
Clase ro jo  común brillante. Es un (ote formado 
principalmente por granos de frijol rojo común brillante 
y que no tiene más de 5.0%  de granos de contrastantes, o 
más de 10 0% de granos mezcladles.
Clase ro jo  común opaco. Es un lote formado
principalmente por granos de frijol común opaco y que 
no tiene más de 5 0% de granos contrastantes o mas de 
10.0% de granos mezclables.
Clase ro jo  o scu ro 'b rillan tes . Es un lote formado, 
principalmente por granos de frijol oscuro brillante y 
que no tiene más de 5 0% de granos contrastantes o más 
de 10.0% de granos mezclables.
Clase rojo oscuro opaco. Es un lote formado
principalmente por ganos de frijol oscuro opaco y que 
no uene más de 5.0% de granos constrastarues o mas de 
10.0% de granos mezclables.
Clase negro brillante i Es un lote formado 
principalmente por granos de frijol negro brillante y 
que no tiene más de 5 (1% de granos contrastantes 
Clase negro opaco Hs un lote formado 
principalmente- por- granos de frijol negro. Opacó, -y. 
que no tiene mas de 5 0% je  granos contrastantes 
O tras clases; Son lotes que iuo corresponden, a ¡ 
alguna de-.las clases de frijol anteriores. La clase de 
frijol del dótese"identifica con el nombre comercial j 
comúnmente aceptado y que se debe especificar el 
color, brillo, forma,-v tamaño de los granos En 
cada clase se tolerara un máximo dé 5 0% de glanos 
de otros colores,'tonalidades o formas 
Clase mezclado Es un lote de frijol mezclado el 
que no cumple con los requisitos establecidos para'. 
alguna.de las-clases anteiioies.,. S'é i debe especificar 
el porcentaje de frijoles de cada cíase presentes en la 
muestra .
FACTORES Y GRADOS DE CALIDAD DEL FRI JOL
G RAD O Porcentajes máximos de
Im pureza! Q uebrado y Contrastes Mezclables 1/ Dañado Tiempo de
Separado 1/ Total cocción
(minutos)
CA-1 0.2 0.2 00 0,5 0 5 90 • y
CA-2 0.5 10 1.0 4 0 l 0 90
CA-3 2.0 2.0 3.0 6 0 - . 3 5 - 120
CA-4 3.0 30 5.0 10 Ó 5 0 . [50
Según muestra
1/
Se clasifica como según muestra a| lote: a) que no reúna ios requisitos <le alguno de los grados
1,2 y 3, b) que en un kg se encuentre alguno de ios siguientes materiales cualquier evidencia de 
pedazos de vidrio, 2 ó mas partículas de sustancias desconocidas o; reconocidas repino toxica. 2 
ó más excretas de roedores, pájaros o el equivalente de otros animales, c) qué tenga mas de 
0 .5% ,de piedras o fragmentos metálicos, d) qué tenga más de L0% de grano dañado por 
insectos, e) que tenga olor mohoso, agrio o cualquier olor comercialmenie objetable, f) que 
caliente o que de alguna forma deba considerarse como de indudable baja calidad. :
No se aplica en la clase mezclado. Si se sobrepasan las tolerancias de mezcla, el lote .se clasifica como 
mezclado y se le asignará el grado que corresp ond a de acuerdo con las tolerancias de los otros factores Se 
debe especificar el porcentaje de frijoles de cada clase encontrados en la muestra,





Los lotes de maiz se agrupan en clases comerciales de acuerdo con el color de grano predominante; '
Clase amarillo. Es un lote de m aiz b lanco  el que tiene 93 0 %  o m ás de los granos blancos
Clase amarillo. Es un lote de maíz amando el que tenga 90 0% ó más de los granos amarillos
Otras clases. Son lotes que no corresponden a alguna de las dos clases anteriores Para5 su
identificación se debe describir el color de los granos de que está compuesto En cada caso no se admite 
más de un 5.0% de granos de color diferente al color de los granas predominantes en la muestra
Clase mezclado Es un lote de maiz mezclado el que no cumple con los requisitos establecidos para ¡ 
alguna de las clases anteriores: Si el lote se clasifica como mezclado se debe especificar la proporción ' 
de cada tipo o color de grano que causó esta designación. f
F A C T O R E S  Y G R A D O S  DE C A L ID A D  D EL M A IZ
P o rcen ta jes  m áx im os de
G R A D O Q u e b ra d o  
y m a te ria R e c a le n ta d o s M icroo rgan is Insec tos D ual C o n tra s te s  2
e x tra ñ a mos
CA-1 0.2 0.1 10 0 5 4 0 . 3 0
CA-2 3 0 0 3 2.0' 1.0 o 0 5 0
CA-3 8.0 1.0 3 0 3.0 . 10 0 • 4 0
Según muestra Se clasifica como según muestra al lote: a) que no reúna los requisitos de alguno 
de los grados 1, 2 y 3, b) que en un kg se encuentre alguno de los siguientes 
materiales o semillas: 7 ó más piedras u objetos metálicos que sobrepasen 0 2% 
en peso, 2 ó más pedazos de vidrio, más de 20 semillas de chamico (Datura 
ferox). 3 ó más de semillas de Crotalaria í Crotalaria sppj, 5 ó mas semillas 
tóxicas de otras plantas, 4 ó más partículas de sustancias desconocidas o 
reconocidas como tóxicas, mas de 0.2% de excretas de roedores, pájaras o de 
otros animales; c) que tenga olor mohoso, agrio o cualquier olor comerciante 
objetable; d ) que esté caliente o que de alguna forma deba considerarse como de 
indudable baja calidad ______________ ____ . ____ ' ■ '
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Normas CITES GRAN
SORGO
Se refiere a las características del grano en cuanto a su color y el contenido de toninos. Hay cuatro clases para 
sorgo: Sorgo, Sorgos con Taninos, Sorgos Blancos y Sorgos Mezclados.
Sorgo. Sorgo que es bajo en taninos debido a una testa 
pigmentada y contiene menos que 98.0% de sorgo 
blanco y no más de 3.0% de sorgo con taninos. El color 
del pericarpio de esta clase puede ser bianco, amarillo, 
rosado, anaranjado, rojo o bronceado.
Sorgo blanco. Es todo grano o pedazo de grano de 
sorgo con bajo contenido de taninos por no tener una 
capa interior pigmentada y contiene no más que 2.0% de 
sorgo de otras clases. El color del pericarpio de esta 
clase es blanco o traslúcido e incluye sorgos con 
manchas que en forma individual o combinada, no 
cubren más del 25% de la superficie del grano.
Sorgo con taninos. Es todo grano o pedazo de 
grano de sorgo con alto .contenido de taninos debido 
a la presencia de una capa interior pigmentada, y 
contiene no más de 10 ü% de sorgo sin taninos. El 
pericarpo de estos granos es generalmente café pero 
también puede ser blanco, amarillo, rosado 
anaranjado, rojo o bronceado.
Sorgo mezclado Sorgo que no llena los ¡ 
requisitos de cualquiera de las clases de sorgo, 
sorgo con taninos o blanco
FACTORES Y GRADOS DE CALIDAD DEL SORGO
Porcentajes máximos de:
Grado Quebrados, materia extraña y otros Granos dañados
granos
Materia extraña y Total Recalentados Microor- T otal
otros granos ganisinos 11
CA-1 1.0 3.0 0.5 2 0 5 0
CA-2 2.0 6.0 1.0 40 7 0
CA-3 3.0 9.0 2.0 6.0 100
Según muestra Se clasifica como según muestra al lote: a) que no reúna los requisitos de alguno de los
grados 1, 2 y 3, b) que en un kg se encuentre alguno de los siguientes materiales o 
semillas: 7 ó más piedras u objetos metálicos que sobrepasen el 0,2% en peso, 1 ó más 
pedazos de vidrio, más de 20 semillas de chamico (Datura ferox), 2 ó más de semillas
de Crotalaria CCritalaria sppl. 5 ó más semillas tóxicas de otras plantas. 3 ó más 
partículas de sustancias desconocidas o reconocidas como tóxicas, 9 ó más excretas de 
roedores o el equivalente en excretas de pájaros o de otros animales, c) que tenga olor 
mohoso, agrio o cualquier olor comercialmente objetable, d) que éste caliente o que de 
alguna forma deba considerarse como de indudable baja calidad.
El dañado total es la suma de todos los daños incluyendo los granos recalentados y los dañados 
por microorganismos, por insectos, germinados y con otros daños.
NOTA: La humedad y el contenido de impurezas son factores de negociación entre las partes.
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GRADOS Y REQUERIMIENTO DE GRADO
GRADOS US Nos 1/
1 2 3 4
Limites Mínimos de
Peso volumétrico lbs/bu 56.0 54.0 52.0 49.0
Limites de Porcentajes Máximos
Semillas dañadas por calor 0.2 0.5 1.0 3.0
Total dañado 2.0 3.0 5.0 8.0
Material extraño 1.0 2.0 3.0 5.0
Rajados 10.0 20.0 30.0 40.0
Soya de otro color !/ .LO 2.0 5.0 10.0
Limite máximo en unidades de:
Excrementos de Animal 9 9 9 9
Semillas de Castor 1 1 1 1
Semillas de Crotalaria 2 2 2 2
Vidrio 0 0 0 0
Piedras 2/ 3 3 3 3
Sustancias extrañas 3 3 3 3
Total 3/ 10 10 10 10
Grado de muestra
Soya que:
a) No cumple los requerimientos de los grados 1,2,3 ó 4
b) Que tenga olor mohoso, agrio o de cualquier olor comerciante objetable.
c) Que este caliente 0 que de alguna forma deba considerarse como de notoria baja calidad.
1/ Descuido de soya mezclada
2/ En adición al limite máximo de unidades, las piedras deberán exceder 0.1% del peso de la 
muestra.
3/ Incluye alguna combinación de excremento de animal, semillas de castor, semillas de
crotalaria, vidrio, piedras y sustancias extrañas. El peso de las piedras no es aplicable para 
el total de otro material.
1 7 5
SORGO
GRADOS Y REQUERIMIENTO DE GRADO
GRADOS US Nos 1/
1 .2 3 4
Límites Mínimos de
Peso Volumétrico Ibs/bu 57.0 55.0 53.0 51.0
Limites Máximos en Porcentajes
Granos dañados por calor 0.2 0.5 1.0 3.0
Dañado total 2.0 5.0 10.0 15.0 .
Materiales extraños 1.5 2.5 3.5 4.5
Materiales extraños y 
dañados total 4.0 7.0 10.0 13.0
Limite máximo en unidades de:
Excrementos de Animales 9 9 9 9
Semillas de Castor 1 1 1 1
Semillas de Crotalaria 2 2 2 2 '
Vidrio 1 1 1 1
Piedras 2/ 7 7 . 7 ,7
Sustancias extrañas 3 3 3 3-
Cadillos 7 ' 7 7 7
Grado de muestra 
Sorgo que:
a) No cumple los requerimientos de los grados 1,2,3 ó 4
b) Qué tenga olor mohoso, agrio o de cualquier olor comerciante objetable.
c) Que este caliente o que de alguna forma deba considerarse como de notoria calidad.
1/ Sorgo evidentemente decolorado no débe tener un grado más alto que el No. 3 
2/ Peso mezclado de piedras deberá exceder 0.2% del peso de muestra.
GRADOS Y REQUERIMIENTOS DE GRADO PARA EL MAIZ
Limites máximos de:
. Granos dañados
Peso Mínimo Granos dañados por color Total Maí¡






U.S.No. 1 56.0 0.1 3.0 2.0
U.S.No.2 54.0 ' 0.2 5.0 3.0
U.S.No.3 52.0 0.5 7.0 4.0





Grado muestra de maíz que: ■ —— ■
a) No cumple los requerimientos de los grados 1,2,3,4 o 5.
b) Contenga 8 o más piedras que han agregado peso en exceso de 0.20% del peso de la muest 
dos o más pedazos de vidrio, 3 o más semillas de crotalaria (Crotalária spp.), 2 o más semil 
de castor (Ricinus Communis L), 4 o más de partículas de sustancias desconocidas o 
sustancias tóxicas, 8 o más codillo (Xanthium spp.) o semillas similares solas o en 
combinación, con excremento de animal en exceso de 0.20% en 1.000 gramos.
c) Que tenga olor mohoso, agrio o cualquier olor comerciante objetable.
d) Que este caliente o que de alguna forma deba considerarse como de notoria calidad.
1 7 7
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A N E X O  10
l)ES< RIP< ION V LOCALIZACION DE ESTRUCTURA DE ALMA! ENAMIENTO EN EL EX -  IRA
MILES DE QUINTALAS
LUGAR DE UBICACION CAPACIDAD DE
a l m a c e n a m ie n t o
CAPACIDAD EN MAL  
ESTADO
ZONA C E N T R A L
San Martín 747,900
San Vicente 20,000 14,400
San Isidro 47,600 7,200
San José El Carao 89,000 7,200
Sucliitoto 34,800
Zacatccoluca 147,000 22,000
ZONA O C C I D E N T A L
Santa Ana 183,000
Guay mango 194,000 100,000
San Juan Opico 171,200
Mctnpán 49.200
Aluiacliap;ín 89,200 //
ZONA O R I E N T A L
San Miguel 280.900 12,500
Usululán 239,600 21,600
La 1 Inión 119,000 7,200





(A N E X O  11
EL SALVADOR: APORTE DEL SISTEMA BANCARIO PRIVADO AL DESARROLLO DE LAS DIFERENTES RAMAS DE LA ECONOMIA 
'_________________________  SALVADOREÑA EN EL AÑO 1998 (Miles de Colones)_____________________
BANCOS - B A N C O S F I N A N C I E  
R AS










AGROPECUARIO 70926 723867 37474 872 246760 867507 309994 240685 409128 26682 0 ,0 3
MINERIA Y CANTERAS 0 699 0 0 3 2184 780 446 6976 0' 0 0 0
INDUSTRIA
MANOFACTUREKA
125943 1435892 301248 144719 372098 1049399 271927 236612 908568 109014 0 0 36874
CONSTRUCCION Y 
VTVENDAD
129348 1 J O 00 LJ Crt 50769 0 1086245 2974909 385290
■





0 50614 28127 0 32214 í 1200
■ 1922
'
16011 10389 0 434054 0 23567
COMERCIO 143093 2420257 314523 269836 723558 1844216 442328 323752 2328187 251391 0 4991 626
TRANS. .ALMACEN 
COMUNICACIONES
36689 j 156224 5408 0 330892 168305 37721 55605 127160 89393 0 0 2203
SERVICIOS 57088 375051 74386 44115 230479 549025 296380 34386 355015 47276 0 0 37630
OTRAS ACTIVIDADES 51834 74596 14429 0 196226 773716 1232534 159739 220298 26139 735267 14650 161
PRESTAMO PERSONAL 28512 448343 55726 50366 499427 296712 161456 12218 376394 27782 77816 0 495682
FUENTE : BCR 1998 \
00
o











•fur FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
MESES



























PRECIOS EN LOS DISTINTOS CANALES DE COMERCIALIZA#
MAE. 1.980-1993. {COLONES CORRIENTES POR QUINTAL)
MIVELI PRODUCTOR (C;CQ)
MESES i 1980 1981 1982 . 1983 1984 1985 ’988 <987 1988 i 1989 1990 1391 1932 1393 <994 •'995 1996 ?1S97 •''I 1998
ENERO n r. :vr. n.r. . nn 23.70 18.29 i 23,¿2 33.74 34.47 ; 3610 50.30 64.42 64.85 55.37 74 57 90.43 63.20 i 4 121.491 -i 73.63
FEBRERO n. r, n.r. n.r. • 20.01 25.97 19.52 ! 24.37 34.38 33.69 I 40.00 54,75 65.73 64.03 53.05 33.53 89,22 72.00 ¡ | 120.21 i- 1 78.61
MARZO, i n r. n.r. n.r 20.81 25.98 20.04. i 26.60 35.96 35,01 i 45.40 64.40 57.20 63.42 62.49 38.63 39.18 35.50 | 124.95) i  73.41
ABRIL n r. n.r. n.r 21 56 30.44 21 32.] 29.19 36.96 35.30 | 48.30 71 35 • 69:90 68.00 68.95 37.49 86.07 83.00 I 121.23) 4
MAYO n r. ■ n.r. n.r. 21.48 30.42 31.90 i 29.94 37.81 39:63 51.60 70 00 ggi u.3u 73.06 68.74 9737 77.64 99.93 | 112.77) 4, 92.39
JUNIO.. | n.r. n.r. ■ n.r. 22.15 31.38. 22.65 i 30.96 39.25 43.54 i 56:15 74 05 73.24 77.36 70.79 101.45 74.02 119.32 | 117.561 ; 32.57
JULIO ! n n. r n.r. 23.58 28.07 24.02 i 31.19 .41.54 47.94 ¡ 57 50 72.75 76.92 83.83 71.58 115.59 76.12 138.77 M 119.33) :
AGCSTC-! rr r. n.r n.r. 22.63 22.BO 23.67 34.34 41..3T 45.70 55.50 60.60 33.57 32.75 70.19 139.24 56.46 184.57 ft 121 34 i i
SEPTIEMS '¡■r. n.r n.r 22.49 17 58 2.4.30 l 34.62 ■33.91 44.59 ; 51.95 53.15 73.11 68.30 65.86 111.10 55.27 39,02 |4 39.87!..:
CC7UBRS 'n t. n ' n.r 21 48 16,75 22.75 1 34.02 31.55 41 21 46.35 52.45 68.28 55.21 58.33 101 4 4 52.04 38.33 i í 94,74) i
NCVIEMBI r,.r n.r - n r . 20.92 •8 07 22.27 32.36 22,79 36.02 4¿5Q 54.50 56.40 .55.56 63.14 ■ 30.03 55.86 S6.-86 I 32.37]# i
DICIEMBB o . n - r 22.90- 06 23 41 • 34 39 24 14 34 25 - 46.50 59.00 57 :s 55.71 65.34 38-50 59433 m ñ 4  i 7 - ^ .w  :
-RCMSCi! :* 52 2“ 1A 22 35 30.50 25 15 23.45 ¿9 19 21 ¿4 ~0 55 67 67 64.90 39.12 '4  30 <01 73 i 2a c3 !
NIVEL! TRANSPORTISTA (t/QCO
MESES 1980 1981 1982 1983 1984 1985 1986 1987 1388 - 1989 1990 1991 1982. 1993 ■ 1994 1995 1996 1X7 1998
ENERO 17.00 22.00 1 21.00 21.X 29.X 20.X i 26,44 X.75 36.X ; 39.56 X.67 69.25 67.X 59.77 X.82 92.19 70.24 129.X 84.31
FEBRERO 1750 21.50 21.X 21.X 29.00 21.50 i 26.X 36.38 35.70 i 44.X 59.75 69.00 66.54 62.12 91.12 92.70 X.28 127.13 81.99
MARZO; 18.50 22.00 22.50 23.X 31.50 22.X í 29.17 33.X 36.64-i 51.14 71.X 70.X X .X 67.31 96.21 89.67 95.X 131.67 37.30
ABRIL 21.50 24.00 24.X 25.X 37.50 23.00 i 34.39 41.29 39.X i 52.38 75.X 74.00 73.84 72.92 104.32 88.84 106.72 123.18 99.13
MAYO 21.50 25. IX 24.00 25.00 35.00 23.00 ! 33.X 42.56 44.63 i X.94 75.94 74.45 75.80 71.X 103.25 33.42 114.X 114.91 98.24
JUNIO 21.50 26.50 24.50 25.X 35.00 24:00 i 33.89 45.22 51.25.1 64.38 77.56 76.48 87.20 73.X 112.12 33.31 129.68 118.60 '  97.29
^ULIO 23.50 25.X 24.50 26.X 34.X 25.50 33.44 46.61 51.32 ! 69.06 75.C6 79.45 X .X 72.52 124.97 X.86 IX. 32 117.43
AGOSTO 23.50 25.X 24.50 42.X 31.X 26.50 ; 38.66 44.57 54.21 ] 78.56 65.02 35.X 33.76 74.02 142.71 73.26 205.77 . 123.38.
SEPTIEMS 21.50 22.X 23.X 27.50 21. QO 28.50 . 38.X ¿4.81 53.X i X.69 X.44 78.57 82.56 70.44 11719 69.29 117.69 107.21
OCTUBRE 20.CO 21 50 22.X 27.00 19.00 25.50 :■ 37,71 36.X 44.17 49.17 55.33 71.01 82.X 64.16 105.58 68.02 1X.80 96.91
NOVIEMBI 20.00 21.X 21.50 28.00 20.00 25.50 . 36.94 36.14 3744 : 51.58 64 33 69.57 X .X  ¡ 67.92 94.36 64,42 107.37 33.55
OICIEMBR 21 CO 21 30 21.00 2750 19.00 25.50 36.14 36.X 37 40 : 50.43 65.58 69.24 58.24 .-1.64 31.X 67.32 1C6.73 34 44
PRCMEDI1 20.55 22.08 22.79 25.53 2a.50 24.29 23.30 40.36 43.50 : 55.70 66.45 73.39 73.80 69.01 105.63 79.61 H6.46 113.99 |
(*} Prwnedo Simple 
n r. No Reportado.
FUENTE: Informes do io Orecaín General a© Economía A<jrooecuana/M.A.G. A - 1 3
NIVEL) MAYORISTA le /Q Q )
MESES <980 ^981 •982 ‘983 ■984 1985 •986 •987 •938 •989 *990 1991 1992 . 1993 <994 '995 •996 <997 1996
. ENERO 17 50 23.00 22.00 22.X 31.00 21 00 27.44 38.25 33.00 41.63 53.25 72.40 72.09 54.58 38.52 38,73 . 75.25 134 75 32.16
FEBRERO 18.00 22.50 i 22.00 22.50 20.00 22.50 28.00 38.00 I 38.00 ¿6.13 52.05 72.00 70.70 36,63 35.83 39.74 39.19 132.-2 39.14
MARZO 19.00 22.50 23.50 24.00 32.50 23.00 30.17 40.X 38.64 54.57 74.55 73.05 72.23 72.12 101.14 36.21 101.80 137.X 94.52
ABRIL 22.00 25JX 25.00 26.50 39.00 24.00 35.78 43.43 42.00 54.63 79.X 77.19 77.77 77.88 110.16 95.27 111.76 123.30 107.41
MAYO - 22.00 26ÍG0 25.00 26.00 37.50 24.00 35.22 44.19 47 57 58.11 73.83 77.60 79.60 77.20 109.96 89.40 121.70 121.X 106.19
JUNIO 22.50 27.50 25.50 25.00 36.00 25.00 35.00 47.11 53.75 67.50 81.00 79.33 91.42 78.88 118.69 89.82 13761 125.01 105.67
JULIO 24.00 26.X 25.50 27.50 35.00 27.50 35.00 48:83 53.13 71.53 78.89 82.65 95.12 77.X 131.45 89.65 163.22 123.79
AGOSTO 24.50 26.X 25.X 43,50 33.X 27.50 ! 40.86 46.57 56.43 80.88 67.56 39.35 X.91 79.41 150.44 80.23 215.12 130.34
SEPTIEME 21.50 23.00 24.50 30.00 23.00 30.00 40.33 45.13 55.67 65.13 58.00 82.45 88.81 76.75 125.62 76.44 123.22 115.84
OCTUBRE 21.00 22.50 23.00 28.50 21.00 27.00 39.43 38.00 48.06 53.17 58.X 75.07 68.52 69.X 114.62 74.75 112.54 105.02
NOVIEMB 21.00 22.00 22.50 30.00 21.00 27.00 38.75 38.25 40.13 54.83 67.22 73.67 64.06 73. X 102.57 71.16 115.86 102.00
DICIEMBF 22.00 22.00 22.00 29.00 2T00 2700 38.00 38.00 I 40.00 55.00 68.67 73.77 63.73 76.91 100.15 73.38 113.80 92.78
PROMEDI 21.25 24.00 23.83 27 96 30.00 25.46 35.33 42.15 46.04 58.60 69.36 7738 78.58 74.24 112.43 36.23 124.01 120.74 99.18
NIVEL \ MINORISTA íí/LB) y
MESES 1980 1881 1982 1SX 1984 1985 1986 1987 1968 1989 19X 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998
ENERO 0.20 0.25 0.25 0..Í0 0.35 0.25 0.32 0.45 0.50 0.50 0.66 0.80 0.85 0.78 0.S6 1.22 1.00 1.51 1.21
FEBRERO 0.20 0.25 0.25 0. >5 0.35 0.30 0.35 0.45 0.49 0.51 ■ 0.71 0.80 0.84 0.79 1.05 1.21 1.03 1.53 1.14
MARZO 0.25 0.25 0.25 0. 10 0.35 0.30 0.35 0.47 0.50 0.63 0.82 0.79 0.84 0.86 1.13 1.18 1.18 ■ 1.60 1.20
ABRIL 0.25 0.30 0.30 OJIO 0.45 0.30 0.40 0.50 0.50 0.67 Q.X 0.85 0.90 0.91 1.23 1.14 1.26 1.51 1.28
MAYO 0.25 0.30 0.30 O.-iO 0.45 0.30 0.40 0.51 0.55 0.66 o .x 0.86 0.91 0.92 1.23 1.11 1.37 1.42 1.28
JUNIO 0.25 0.30 0.30 OJIO 0.40 0.30 0.40 0.55 0.60 0.75 0.X 0.87 1.00 0.92 1.31 1.09 1.55 1.45 1.27
JULIO 0.30 0.30 0.30 OJIO 0.40 0.30 0.40 0.57 0.60 0.78 o .x 0.91 1.04 0.91 1.44 1.10 1.83 1.46
AGOSTO 0.30 0.30 0.30 0.110 0.40 0.35 0.47 0.55 0.64 0.89 o .x 0.98 1.10 0.91 1.69 1.03 2.42 1.51
SEPTIEMI 0.X 0.30 0.30 • o.:i5 0.30 0.35 0.48 0.54 0.67 0.89 0.71 0.93 1.04 0.90 1.46 1.00 1.56 1.44
OCTUBRE 0.25 0.30 0.30 0.35 0.25 0.35 0.46 0.50 0.61 0.62 0.70 0.89 0.88 0.87 1.34 0.96 1.31 1.33
NOVIEMB 0.25 0.25 0.30 0.75 0.25 0.30 0.45 0.50 0.51 0.64 0.74 0.87 0.82 0.87 1.25 0.96 1.32 1.29
DICIEMBF 0.25 0.25 0.30 o.:-5' 0.25 0.30 0.45 0.50 0.50 0.62 0.80 0.87 0.80 0.90 1.22 0.99 1.31 1.24
PROMEDI G.25 0.28 0.29 0,i 4 0.35 0.31 0.41 0.51 0.56 0.68 o.eo 0.87 0.92 0.88 1 27 1.08 1..43 1.44 1.23
n  Promedo Simple
FUENTE: Informes da la Drocadi Genera! de Econo nía Aq^pecuana/MA.G.
183
d» m ■Ók c¡»
PRECIOS ¿N LOS DISTINTOS CANALES DE COMERÁ, ¿ACION 
FRIJOL ROJO CORRIENTE. 1980-1991, (COLONES CORRIENTES POR QUINTAL)
NIVEL, PRODUCTOR íí/QQ de frijol roto) #
MESES 1980 : 1991 '332' <983 *984 1965 1936 1987 1986 1989 ■ 1390 1991 1992 1983 •994 1395 *396 . i  1997 ■I 1998
ENERO n.r. n.r. n.r. 54.69 45.30 54.85 71 SO 95.30 157 05 156,20 i 180.15 243.32 178.55 167 81 327.38 182.16 23T 71 {  445.59!I 255.25
=E3RERC n r. ¡ n.r n.r. 59. G6 45.15 57.80 74.65 ’ 93.45 181.95 184.15 i 179.10 251.30 155.86 191.45 327.02 192.80 259.75, 446.40 í  293.83
MARZO n.r. 1 n.r. n.r. 61.06 50.95 56.70 . 37.60 95155 236.75 184.90 : 193.30 267.70 150.21 236.95' 326.39 '87.13 265.82! 462.13, í 337.30
ABRIL n.r ¡ n.r. n.r. 50.00 58.05 62.70 91.65 93.95 .302.80 181.70 i 202.35 280.60 151.20 259.28 320.38 '35.58 315.63f 442.441
MAYO n.r. i n.r. n.r. n r. 55.50 59.65 37.35 91.65 305.45 180.00 214.00 230.35 140.42 334 99 359.68 167.87 373.83 434.0.1 \ 370.41
-UNIO n.r i n,r. .n.r. 56.52 49.65 72.25‘" 102.75 95.20 287 25 183.15 « 240.00 205.40 134.24 363.50 344 94 164.70 ¿48.51 462.13 i 378.69
JULIO n.r. n.r. n r, SQ.CO 53.10' 66.85 103.55 33.65 375.95 172.50 i 249.00 319.55 125.05 479.28 343.86 162.87 545.53 540.63 i
agosto n r; n.r. n.r. 50,00 54 CO 73.35 107.10 32.90 180.85 178.00 i 257.CC 214 11 116.70 547.50 343.42 150.38 S20.4CB 528.92 I
SEPTIEME n r. ; n r. n r. 55.00 48.55 35.10 102.80 •50.20 195.70 175,75 1 279.35 280.60 107 56 484.46 318.80 169.42 625.888 465.40 f;
OCTUBRE - n r n r. 32.53 59.15 90.15 102.90 95.70 2CC.S5 •78.30 1 279.35 241.44 107,30 493.36 306.69 215.46 627.301 328.38 f
"lOVlEMBI n n.r n r 47 32 54 50 71 n* 93.10 135.95 152.95 •74 S5 ¡ 220.00 198.53 115,59 373.72 222.44 , 206.35 389.38 1 283.01
DICIEMBR n r ■  ^ r ¿9.49 51 45 73.35 93.05 *45.20 •51.SO ‘75.GG 233.75 •9T.S9 ( '4772 329.50 202.95 202-1 389.33 J246J3r
-ROMEEN 54 i ? 51 95 59.13 - 94.03 29 *0 243.30 'T?C5 227.22 255.44 '35 56 355 ‘ 5 31' 59 ■33.12 423.30 423.80 ,
NIVEL. TRANSPORTISTA (e/QG)
MESES nsso : ■331 •982 1983 1984 ■ 1985 1986 ■987 •988 1989 1990 1991 1392 'SS3 1994 ■995 1996 1997 '998
ENERO 43.00. i 100.00 37.50 65.00 52.50 57.50 32.38 102.81
■ 170.00 169.38 ¡ 185.63 257.00 . 134.28 214.43 334.17 195.63 271.25 483.13 287.14 '
FEBRERO 56.00 j 95.00 37.50 55.00 54.00 67.50 31.79 s e  88 195.00 194.38 i 186.88 262.86 169.89 237.25 324.55 206.18 299.30 499.38 287.75
MARZO 62. CO 100.00 37.50 65.00 55.00 67.50 102.C0 97.22 246.43 198.57 ! 198.88 285.68 153.52 258.85 300.4a 199.44 290.90 505.33 358.85
A8RIL 32.50 1 100.00 92.50 57.50 65.00 70.00 101.67 97.14 312.86 190.63 í 212.14 297.14 149.84 285.56 374.71 190.35 348.67 462.73 408.88
MAYO 1CO.CO ! 112.50 85.00 57.50 65.00 67.50 104.44 95. CO 348.67 185.00 I 220.00 302.59 138.96 366.65 387.11 134.82 432.46 466.08 387.24
JUNIO 105.00 ! 112.50 32.50 60.00 72.50 70.00 115.00 96.33 376.80 186.28 í 266.56 313.04 138.34 412.00 353.15 181.70 499.13 565.13 393.43
JULIO 140.00 1 1C0.C0 32.50 65.00 70.00 75.00 113.33 37.86 420.32 163.44 i 264.44 345.77 130.30 504.17 339.17 178.98 579.69 548.66
AGOSTO : 130.00 I 35.00 62.50 55.00 37.50 75.00 116.43 91.43 221.07 179.33 ! 267.50 319.59 122.98 557.73 340.31 192.02 652.30 497.50
SEPTIEME 130.00 i 32.50 55.00 57.50 70.00 100.00 120.28 90.94 206.67 185.63 ¡ 285.00 306.72 130.61 487.80 327.50 186.24 660.52 433.33
OCTUBRE 135.00 í 35.CO 77.50 60.00 70.00 125.00 117.50 113.33 190.00 175.56 1 284.44 250.70 132.17 569.59 314.47 238.47 708.37 356.45
NOVIEMBI 35.C0 I 32.50 70.00 57 50 57.50 72.50 103.44 146.07 149.08 175.00 ‘ 242.78 211.27 155.70 395.75 232.29 221.53 432.90 292.85 i
DICIEMBP 95.G0 ! 37.50 ' 52.50 52.50 55.00 30.00 100.71 142.57 167.50 170.00'236.67 197 94 171 78 343.88 213.63 222.31 ¿16.50 271.11
PROMEDil 34 13 ■ 35.3* 73.54 58.96 62.83 78.13 1.Q4.91 105.80 250.20 ■81.10 237.58 280.03 148.20 386.14 318.48 *39.81 474 33 448.66 I
( * )  P r o m e d i o  S i m o i a  
n . r .  N o  R e o o r t a a o .
F U E N T E :  i n f o r m e s  a e  i a  D i r e c c i ó n  G e n e r a l  d e  E c o n o m í a  A g r o o e c u a n a / M  A G .
NIVEL.__________________________ MAYORISTA (é/QQ)
MESES 1380 '381 *982 '983 1984 ■S85 1986 '•337 1988 •989 1990 1991 I 1992 ! 1993 1994 ■995 ; 1996 1997 ; 1398
ENERO 50.00 102.50 30.00 67.00 55.00 70.00 35.00 i '07 33 175.00 -73.75 • 196.25 255.00 1 196.16 223.39 353.51 210.27 1 235,54 500.00 1 306.08
. FEBRERO 57 33 100.C3 90.00 57.50 53.00 70.00 35.33 ioi as 208.06 200.00 196.88 27Q.71 ■ 193.34 247.52 345.00 221 18 i 213.11 519.88 306.88
MARZO 53.00 102.50 50.00 70.00 57.00 70. CO 106.40 -.02.22 251.43 203.57 205.00 292.27 166.37 269.51 319.62 213.30 304.23 520.33 332.09
ABRIL , 83.50 102.50 35.00 60.00 68.00 72.50 106.51 102.14 324.29 195.63 i 217.86 305.86 162.38 295.67 392.55 203.38 361.00 483.41 436.25
MAYO 1 102.00 115.00 i SO. 00 63.00 37.50 70.C0 109.50 100.00 355.56 192.22 i 225.00 310.69 151.46 377.16 390.44 197.32 453.70 481.15 414.18
JUNIO 1 107.00 115.00 90.00 65.00 75.00 72.50 118.72 103.33 387,50 193.89 | 275.63 320.82 149.87 424.25 373.21 195.36 525.43 592.00 420.00
JULIO 145.00 102.50 85.00 58.00 72.50 77.50 120.00 103.33 433.75 173.75 i 275.00 354.48 143:77 527.12 355.94 192.45 714.72 569.64
AGOSTO 132.50 87.5Ó 55.00 60.00 70.00 80.00 119.71 96.43 240.71 191.25 i 274.38 328.60 134.43 587.51 356.98 206.35 664.53 528.24
SEPTIEME 132:50 35.00 67.50 60.00 75.00 102.50 124.22 95.63 221.39 195.00 I 290.00 318.66 140.51 513.39 345.89 200.56 692.19 458.33
OCTUBRE 140.00 87 50 80.00 63.00 75.00 130.00 122.57 118.33 205.00 186.67 1 297,22 271.09 141.19 595.75 332.74 256.02 737.83 385.00
NOVIEMBI 97.50 85.00 75.00 60.00 60.00 78.00 104.13 150.63 156.35 185.00 ! 251.87 222.89 164.25 425.57 251.13 238.72 470.30 319.00
DICIEMBR 97.50 90.00 65.00 55.00 57.50 82.50 105.00 146.73 173.00 182.86 i 245.83 210.20 182.97 369.08 228.00 238.78 447.67 290.14
PROMEDI 100.63 97 92 31.88 62.38 65.71 81.29 108.94 110.67 261.00 189.47 245.89 289.27 159,73 404.66 337.09 214.52 499.19 470.59
NIVEL \ MINORISTA (í/LB)
MESES 1980 1931 1982 1983 1984 1985 1986 1987 1988 1989 l 1990 1991 1992 lti93 1994 1995 1996 1997 - 1998
ENERO 0.55 i.::o 1.QQ 0.90 0.75 0.80 1.00 1.25 1.92 2.00 1 2.17 2.83 2.40 2.49 4.08 2.83 3,41 5.63 3.76
FEBRERO 0.60 1. 0 1.00 0.90 0.75 0.80 1.00 1.25 2.23 2.22 i 2.24 2.91 2.22 2.75 3.91 2.84 3.65 5.70 3.75
MARZO 0.65 1.110 1.00 0.90 0.75 0.80 1.18 1.25 2.71 2.28 ! 2.25 3.17 2.07 3.00 3.74 2.73 3.62 5,93 4.40
ABRIL 0.30 1. 5 1.10 0.90 ti. 75 0.85 1.20 1 25 3.39 2.27 I 2.34 3.30 2.00 3.23 4.30 2.57 4.00 5.50 5.03
MAYO 1.10 i.;:s 1.00 0.90 0.80 0.85 1.23 1 25 3.68 2.20 • 2.40 3.35 1.96 4.14 4.40 2.54 5.13 5.38 4.90
JUNIO 1.20 1.;:5 1.00 0.90 0.85 0.80 1.31 1.25 4.28 2.25 2.94 3.46 1.85 4.63 4.22 2.52 5.97 6.48 4.98 1
JULIO 1.50 1.1.5 1.00 0.90 0.65 0.90 1.30 1,25 4.57 2.21 ! 3.00 3.84 1.82 5.69 4.14 2.49 7.89 6.52
AGOSTO 1.40 1.-0 1.00 0.80 0.80 0.90 1.35 1.21 3.18 2.21 I 2.98 3.73 1.71 6.42 4.22 2.57 7.57 6.19
SEPTIEME 1.50 1.'0 0.90 0.75 0.85 1.20 1.39 1.20 2.70 2.23 I 3.23 3.60 1.72 5.85 3.98 2.56 7.60 5.31
OCTUBRE 1.50 1.10 1.00 Q.75 Q.8Q 1.40 1.40 1.33 2.33 2.23 ‘ 3.23 3.30 1.71 6.83 3.92 3.17 7.96 4.65
NOVIEMBI 1.15 1.C0 1.00 0.80 0.90 1.00 1.30 1.64 1.88 2.16 ; 2.93 2.77 1.89 5.00 3.21 3.06 5.86 4.09
DICIEMBR 1.15 •1.C3 0.90 0.75 0.80 1.00 1.28 1.65 '2.00 2.03 1 2.75 2.52 2.18 4.25 2.96 2.94 5.17 3.74
PROMEDI 1.10 1.14 0.99 0.85 0.80 0,94 1.25 1.32 2.91 2.19 2.71 3.23 1.96 4.52 3.92 2.74 5.65 5.43
( * )  P r o m e d i o  S i m p l e
F U E N T E :  I n f o r m e s  d e  l a  D I r e c d ó i  i  G e n e r a l  d e  E c o n o m í a  A g r o p e c u a n a / M  A G .
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PRECIOS-EN LOS DISTINTOS CANALES DE COIMERO; ACION 
ARROZ 1* NACIONAL. 1980-1993. (COLONES CORRIENTES POR QUINTAL)
NiVEL¡_ PRODUCTOR D
.«■rasSes^
MESES 1 1930 1361 1962 i963 1934 1965 1966 1987 ' 1988 1969 1990 1591 1992 'S93 1934 1985 1996 l /l9 9 7  '% ■ *993
ENERO n.r, n.r.. n.r. 30.03 - 31.70 20.45 23.35 37.35 60.80 46.30 49.90 106.20 SS.45 39.50 31.35 73.25 38. CO & 109.40 1 SC.QOFEBRERO : n.r. n.r. n.r. n.r. 25.80 24.40 25.80 35.00 57.55 55.00 54.00 1.15.20 91.62 67. SO 30.54 ,77,12 108.25 t  121.67 1MARZO ■ t n.r. •n.r. n.r. n.r. 29.90 22.50 25.65 39.10' 70.10 48.50 47.30 115.20 31.12 75.00 32.00 77.33 111,34 j  140.00 tABRIL ' ! n r: n.r. n.r, n.r. 28.70 21.95 28.90 40.10 75.65 55.10- 51.05 110.00 31.79 , 75.42 34.43 63.93 110.50 |  118.40
MAYO i n r. n.r. n r. 25.CG 24.95 20.00 31.45 42.10 74.35 40.80 52.30 108.85 75.99 77.64 83.33 32.24 108.40 I 111.09 ■ i
JUNIO | n n.r. n r. n.r. 28.00 19.35 ,31.90 52.00 73.60 41.65 54. SO 113.55 68.23 75.50 85.96 31.44 - 74.29 I 109.84 ú
JULIO- n.r n.r. •n.r. 2a:oo • 29.70 23.85 29.75 n.r. 74.80 40.80 61.00 112.04 82.00 78.27 S4.55 90.00 35.32 p 119.20- i
AGOSTO i n r. n.r. • n.r. n.r. 20.00 23.60 30.50 n.r. 68.30 40.00 58.30 102.04 34.07 74.28 96.12- 30. CO 120.00 |  117.45 ■ i i
5S?“»EMBR8 n r. n.r.* n.r. 31 23 21.30 21.95 31.55 . n.r. • 66:50 48.00 64 05 32.04 79.33 58.05 70.18- 32.50 113.CS í  123.00 | • |
OCTUBRE , n.r n r n r. 31.37 17 95 22.35 32.85 n.r 44.75 44.SO 64,40- 35.40 33.55 52.44 74.97 34.36 114.20 i  94.00 í 1NOVIEMBRE! n.r ’ n.r ■ n r. 31.62 19.85 23,95 31.40 n.r 39.75 43.80 S6.CC 55.S4 SO.73 59:31 73.92 90.05 108.08 \  38.83 i
DICIEMBRE ■ ' . - r 21 39 *3.85 21.50 30.65 n r 35.90 44.30 67 CG 32.94 64. S2 75,93 -81.56 0.00 122.27 **596.21*
PROMEDIO H 29.55 24.31 22.20 29. SO AG.94 51.32 -¿5.38 57 34 •33.21 "*7 53 59.41 33.66 1*3.56 106.31 11
NIVEL;_____________________ TRANSPORTISTA (")
MESES •380 1981 •382 *983 1984 1985 1988 1987 *988 ‘38$ •390 * 991 ‘992 1993 19S4 :395 *998 * 997 1998
ENERO 52. CO 58.00 | ¿5.C0 65.00 74.00 58.00 65.13 76.13 118.88 1C0.S3 115.00 203.20 200.65 197.32 184.39 194.11 247 32 250.50 243.11
FEBRERO 52.00 58.00 ! saco 66. CO 80.00 60.00 62.75 31.00 125.25 101.25 115.00 216.57 204.13 198.68 192.27 134.22 247.38 249.00 245.45
MARZO 52.IXI 5a.co i 62.00 66.00 4 30.00 60.00 52.00 34.11 ■ 130.57 1.10.00 118.33 229.73 204.07 197.08 192.21 194.72 249.85 249.33 - 241.44
ABRIL 55.00 58.00 i 60.00 72.00 I 78.00 60.00 64.87 93.43 137:25 118.13 118.00 234*. 15 204.67 200.00 196.08 196.82 252.S5 250.00 243.31
MAYO 55.00 60.00 160.00 78.00 78.00 80.00 70.00 95.25 136.56 110.00 118.69 ' 235.04 204.37 200.00 195.93 199.91 256; 77 25259 243.07
JUNIO 58.00 60.G0 ! 60.00 70.00 73.00 60.00 67.22 113.33 140.00 110.00 12200 236.20 204. aa 198.75 198.84 208.70 258.82 253.25 242.11
JULIO 86.00 64,CO ¡ 50.00 92.00 ! 73.00 60.00- 65.87 128.71 140.25 110.00 13279 237.14 204.76 198.53 201.23 210.79 282.40 255.73
AGOSTO 66.00 64.00 ¡ 60.00 80.00 I 70.00 82.00 69.71 116.29 140.00 115.75 140.00 231.68 206.85 198.67 221.77 215.90 269.96 255.15
SEPT1EMBRI 60.00 60. CO í 58.00 87.00 i 63.00 62.00 71.33 112.13 128.00 117.25 143.00 i 227.45 206.95 188.11 199.07 218.02 271.50 253.20
OCTUBRE 54.C0 54.00 ! 62.00 76.00 i 52.00 50.00 77.86 108.22 130.00 111.14 145.67 207.93 195.85 175.60 192.88 218.95 268.18 247.80
NOVIEMBRE 50.00 55.00 i 55.00 72.00 ; 50.00 57.00 73.25 103.00 129.75 109.40 148.44 ' 199,35 175.94 168.11 192.23 21735 249.25 243.64
DICIEMBRE 51 00 54. GO í 64.00 72.00 48.00 60.00 72.43 108.00 102.50 116.25 151.00 198:54 177.70 170.66 193.C0 221.97 242.57 240.69
=ROMEDIO 55.92 58.53 ¡ 50.33 75.17 67 92 59.92 68.50 102.05 129.92 110.82 130.51 221.42 199.24 190,96 196.66 207 44 256.44 250.07
íp) P r o m e d o  S im p te
n  Ccfcna* ocr ountaJ da arroz (7 « n a  mimado.
¡**) Cotonea por a ín a )  da arroz ero. 
n.r. No Reportado.
njENTS: informo* o* a  Dirección Gorrera) de Economía A ^rpeciana.
NIVELI MAYORISTA n  |
MESES 1980 1981 <982 1383 • 1934 1985 1986 1987 ‘ 588 ‘989 1390 ‘991 1992 1993 1994 , *995 1996 *397 *998
ENERO 54.00 62.00 ; 57.00 67.00 76.00 60.00 08.CO 97.75 •22.50 ' 110.63 120.CG 208.50 209,18 206.34 194.39 202.50 256.C9 255.75 251.20
FEBRERO 33.00 50.00 ■ 51.ca 68.00 82.00 62.00 65.38 35.00 . *28.89 115.00 113.75 221.43 211.70 208.48 202.85 202.45 258.98 254 00 253.86
MARZO 53.00 60.00 r 55.00 63.00 83.00 32.00 35.C0 87.73 133.71 115.00 11S.11 234,55 211.27 208.85 202.79 202.87 249.55 254.33 250.00
ABRIL 56.00 60.00 • 64.00 76.00 79.00 62.00 5744 97.57 140.78 123.13 121.43 239.42 211.74 209.58 203.73 202.52 257.94 255.00 252.50
MAYO 56.00 61.00 1 63.00 80.00 78.00 62.00 72.89 100.00 139.56 115.00 122.00 239.83 211.36 208.28 203.95 208.55 264.13 258.82 I 251.00
JUNIO . 59.00 62.00 ¡ 63.00 77.00 79.00 62.00 69.67 118.33 145.63 115.00 125.50 240.95 211.98 206.50 206.50 215.43 266.85 260.38 ! 249.50
JÚUO 67 00 65.00 53.00 S4.00 76.00 62.00 68.40 132.22 145.00 115.00 137.78 241,72 211.84 2G6.38 208.89 220.48 270.29 262.51 :
AGOSTO 68.00 65.00 ' 63.00 33.00 75.00 65.00 72.86 119.86 142:00 120.75 145.00 236.38 214,02 206.71 229.44 224.14 277.51 252.06
SEPTIEMBRí 82.00 62.00 31 00 84.00 65.00 65.00 74.S8 115.00 138.33 122.50 147.00 233.56 213.25 197.98 208.11 226.82 278.90 259.96
OCTUBRE 55.00 55.00 65.00 78.00 55.00 62.00 80.86 110.67 133.89 115.56 149.33 215.82 202.88 185.60 202.88 226.32 275.32 255.05
NOVIEMBRE 52.00 55.00 66.00 74.00 52.00 60.00 76.75 110.00 133.88 115.83 151.11 208.04 182.83 178.68 202.14 225.35 258.22 251.32
DICIEMBRE 52.00 56.G0 66.00 75.00 50; 00 52.00 75.00 110.00 107 00 122.00 154.33 207,07 184.86 181.05 203.50 229.05 250,33 249.31
PROMEDIO í 57.25 60.33 63.08 77.17 70.83 62.17 71.43 107.02 134 26 117.12 134.28 227.27 206.41 200.37 205.76 215.55 263,74 256.52
NIVEL MINORISTA (**)
MESES 1980 1381 1982 1983 1984 1985, 1986 1987 1988 1989 1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 \
ENERO 0.55 0.70 0.70 0.75 0.90 0.80 0.32 0.90 T 39 1.22 1.38 2.26 2.48 2.46 2.46 2.50 2.88 3.00 3.00
FEBRERO 0.60 0.70 0.70 0.75 1.00 0.80 0.80 0.98 1.40 1.26 1.38 2.46 2.49 2.49 2.50 2.50 2.92 3.00 3.00
MARZO 0.60 0.70 0.70 0.75 1.00 0.80 0.80 1.02 1.49 1.30 1.40 2.53 2.48 2.49 2.49 2.50 2.92 3.00 3.00
ABRIL 0.65 0.70 0.70 0.80 0.90 0.80 0.31 1.10 1.65 1.31 1.40 2.55 2.49 2.51 2.49 2.50 3.00 3.00 3.00
MAYO 0.65 0.70 0.70 0.90 1.00 0.80 0.05 1.10 1.60 1.30 , 1.40 2.56 2.49 2.50 2.49 2.50 3.05 2.99 3.00
JUNIO 0.65 0.70 0.70 0.90 0.90 0,80 0.81 1.29 1.50 1.32 ■ 1.40 2.58 2.50 2.50 2.50 2.50 2.99 3.00 3.00
JULIO 0.70 0.70 0.70 1.00 0.90 0.80 0.80 1.43 1.60 1.30 • 1.50 •2.60 2.49 2.50 2.50 2.50 3.03 3.00
AGOSTO 0.75 0.75 0.70 1.00 0,90 0.80 0.83 1.40 1.60 1.36 | 1.60 ’ 2.55 2.49 2.50 2.56 2.51 3.13 3.01
SEPTIEMBRI 0.70 0.70 0.70 1.00 0.90 0.80 0.89 1.40 1.57 1.40 j 1.61 ! 2.53 2.49 2.49 2.50 2.54 3.17 3.00
OCTUBRE 0.65 0.70 0.70 0.90 0.80 0.80 0.94 1.31 1.49 r.37 ! 1.70 2.48 2.41 2.41 2.46 2.52 3.17 3.00
NOVIEMBRE 0.65 0.65 0.75 0.90 0.80 0.75 Q.S0 1.30 1.50 1.36 i 1.70 i 2.48 2.25 2.37 2.49 2.54 3.02 3.00
DICIEMBRE 0.60 0.65 0.75 0.90 0.80 0.75 0.90 1.30 1.31 1.40 I 1.72 ¡ 2.48 2.35 2.39 2.50 2.54 3.00 3.00
. PROMEDIO i 0.65 0.70 0.71 0.88 0.90 0.79 0.85 1.21 1 52 1.33 1,52 ’ 2.50 2.45 2.47 2.49 2.51 3.02 3.00
(p) Promtdo Simóla
O Cotona* oor quintal o* arroz oro. (**) Ceiones por libra da arroz oro. 
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A N EX O . 15
El, SALVADOR : PRECIOS PROMEDIOS ANUALES DE GRANOS BASICOS PARALOS 
DIFERENTES CANALES DE. COMERCIALIZACION 
Periodo 1994 - 98 (Colones corrientes por quintal)~~
, ,  A G E N T E /A Ñ O M A I Z
1 9 9 4 1995 1 9 9 6 19 9 7 1 998*
PRODUCTOR 99.12 ' 74.3 101.78 109.63 83.72
t r a n s p o r t is t a 10.5.63- 79.61 116.46 113.99 91.38
MAYORISTA 112.43 86.23 , 124.01 120.74 105.67
MINORISTA 127 • 108 143 144 127
AGENTE / AÑO F R I J O L
1 9  94 1 9 9 5 1 9 9 6 1 9 9 7 1 9  9 8
PRODUCTOR 311.99 183.12 . 423.6 - 423.8 327.09
TRANSPORTES'! A 318.46 199.81 474.33 448.66 353.55.
MAYORISTA 337-09 214.52 ■199.19 . 470.59 377,58 .
MINORISTA 392 274 565 543 447
9
w
AGENTE/  AÑO A R R O Z
1 9  9 4 1 9 9 5 1 9 9 6 1 9 9 7 1 9 9 8
PRODUCTOR 83.66 76.56 106.31 112.43 * *
TRANSPORTISTA 196.66 207.44 256.44 250.07 243.08
MAYORIR1A 205.76 215.55 . 263.74 256.52 251.36
MINORIST A ' 249 251 302 300 300
La información, presentada abarca basta .fuñió de 1998.
* *  No se reportó.
FUENTE:. SIC déla DGEA( M AC).
1 8 6
CANALES DE MERCADEO DEL MAIZ




CANALES DE MERCADEO' DEL FRIJOL
A N F J  II 17 CANALES DE C O M ER C IA LIZ A C IO N  • DEL" F R IJO L  EN EL SALVADOR Y
PR IN C IPA LES PA RTIIPA N TES
1 8 8
C ANALES DE MERCADEO DEL ARROZ
N E X O  18 CANALES DE COMERCIALIZACION DEL ARROZ EN EL






BASE DE LA INFORMACION
DIRECCION GENERAL DE ECONOMIA AGROPECUARIA 
DIVISION DE INFORMACION GEOGRAFICA -
' N O V IEM BRE 1998
Figura A- 2.0 El mapa fue elaborado con información 




MAPA DE ZONAS PRODUCTORAS DE ARROZ 
CICLO AGRICOLA 1996-1997
A c h o p e c i . aria
W'
LEY EN D A
/ \ /  Límite Departamental 
: \ /  Limite Nacionai
DIRECCION GENERAL DE ECONOMIA AG R O PECU A RIA  
DIVISION DE INFORMACION GEOGRAFICA
NOVIEMBRE 1998 ________
Figura A- Z\ El mapa ftie elaborado con información recolectada por la División de Estadísticas
UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS AGRONOMICAS
CUESTIONARIO DE ENCUESTA
“LA BOLSA DE PRODUCTOS AGROPECUARIOS;
UN MECANISMO ALTERNATIVO PARA LA COMERCIALIZACIÓN TRADICIONAL DE MAÍZ, FRIJOL Y 
ARROZ, EN EL SECTOR COOPERATIVISTA DE EL SALVADOR”
OBJETIVO:
El objetivo que se persigue con íá presente encuesta, es determinar los beneficios, ventajas y desventajas 
que afrontan los productores de granos básicos (maíz, frijol y arroz) a través de la comercialización 
tradicional, de sus productos y poder con ello recomendar una mejor alternativa para dicha actividad.
I.- DATOS GENERALES.






4. -Cual es el numero de miembros que pertenecen a la organización?....Hombres______ y Mujeres
5. -Cual es el área de las propiedades individuales de los socios?
(1) Menos de I manzana. ■
(2) _De 1 a 2 manzanas. __
(3) _Mas de 2 manzanas.
(4 ) 5in re^scLV







7.-Con respecto a lá producción de granos básicos, llenar el siguiente cuadro:
PRODUCTO COSECHA ÁREA(MZ) REND.(QQ/MZ) PRODUCCIÓN (QQ) FECHA
COSECHA
IND. COL. ÍND. COL. IND. COL.
PRIMERA (1) /
MATZ( I ) SEGUNDA (í)
TERCERA (3)
PRIMERA (1)
F R I J O L í ? ) SEGUNDA (2)
TERCERA (3)
PRIMERA (1)
A R R O Z  (3) SEGUNDA (2)
TERCERA (3)
iND.=lndividuai: COL = Colectivo
. III.- COMERCIALIZACIÓN
©




8.1 Si NO es individual, señale la estrategia de comercialización implementadá:
Ó L „„C o n  otra organización afín. ——
(2) _ __A nivel de féderación de organización.





9.-Con respecto a ja comercialización de los productos, llenar los siguientes cuadros:


















i Tr Ms Mi Co HUMED. 1MPURE
PRIMERA /

























j Nota: ( l)Tr= Transportista; (2)Ma=Mayorista
. { 3 W i=Minorista (4) Co=Consum idor
9.2.-Conicrci ilización Colectiva:
rROOUCTO c o s e c h a CANUDAD 
VENDIDA 














Tr Mi Mi Co HUMED. IMPURE.
PRIMERA

























¡ Nota: (1)Tr~ Transportista; (2)Ma~Mayorista (3)Mi-Minorista (4) Co=Cbnsumidor
1
dIO.-Cuando da a crédito so producto, le pagan a tiempo?.
(1) __S i
(2) __ .No
(3) _____No rietnpre.Explique _____
(1)
l l.-Como le determinan la calidad y el peso del producto al entregarlo.?
!2.-Cuantas veces han dejado de pagarle el producto, después de haber hecho un acuerdo con el comprador?.
« ■
(!) _una vez.
(2) __ dos veces
(3) _tres veces
(4) mas de tres veces.
(5) _




(4) Otros. Especifique:: _______ , __
(5 )  — £1
13.1.- Como? ___________________________ ____
iii




| (3 )_  Otros. Especifique: _________ _____________
j (4) — Núigoas
I j 15.- Posee SILOS u otra estructura para el almacenamiento de granos básicos?.
i (i) gt
! (2)____ No
15.1 Si la respuesta es afirmativa, llenar
. %.
TITO DE 
ESTR üm m A
MATERIAL DE
















16.- Con respecto H beneficiado de sús granos, llenar el sigüiéhte cuadro:
GUANO TIEMPO DE 
SECADO
MANO DE OBRA 
UTILIZADA 5
co sro  DE
TRANSPORTE








17.- Referente al transporte de sus granos, llenar el siguiente cuadro:
LUGAR DE 
' VENTA ;





CONDICIONES DEL CAMINO EN KMS
MALO — REGULAR BUENO TOTAL
18.- Tiene a su disposición la Cooperativa, de medios de transporte para trasladar ios granos básicos a los puestos de 
comercialización?
(1)_____Si
; a ) . v nq ,
18.1.- Si la respuesta es positiva, llene el siguiente cuadro:







19.- Cuál es la fuente de información que posee la Cooperativa, respecto á los precios de venta, prevalecientes en el 
mercado?.
(11, ~MAG , ;
(2) Ministerio de Economía.
(3) Comité de Defensa del Consumidor.




(7) Otros. Especifique: _____ - : \
¡1.97











VENTA (QQ1 CONSUMO (001 FORRAJE (001 TO .T AL(001








22. - Negociarían sus productos por medio de un mejor sistema de comercialización.?
( H ___ Si
(2)__  No
23. -Conoce usted algo, acerca de la Bolsa de Productos Agropecuarios?
(1) __ Si
(2) • No
24. -Ma negociado en la Bolsa de Productos agropecuarios, sus granos?.
(1 ) ..... .Si
(2) __N o
24.1 .-Si la respuesta anterior fue positiva, contestar la siguiente pregunta: Volvería a negociar sus granos 
básicos en la Bolsa de Productos Agropecuarios?
(1) ...___Si .
(2) ___No - '
Por une? ______ ;_____ ;_____________________________ ____________ ;_____ _________
25. - Tiene financiamietito para la siembra de los cultivos?.
(I)___ ..Si
(21____No
26. - Tiene (mandamiento pata la comercialización?.
(11_____Si
. (21 No
27. - Que exigiría usted de una nueva forma de comercialización?













2 3A N E X O
M ETO D O LO G IA  ESTADISTICA DE D ETERM IN A C IO N  DEL TA M AÑO DE LA M U ESTRA 
Para determinar el tamaño de la muestra, se utilizó la siguiente fórmula:
H = (ZW x P x q
DONDE:
11 .■ Tamaño de la muestra
(7)2 * Valor crítico correspondiente a un determinado grado de confianza (coeficiente de
confianza).
Se trabajo con el 90% y donde Z es igual a 1.64. obtenido de Tábla.
P Representa la probabilidad de éxito, donde P = 0.05
C| “ Representa la probabilidad de fracaso, donde C| = 0.05
(e )2 ~  Error mucstral específico en forma de operación, utilizando un error del 10%
Sustituyendo en la fórmula se obtendrá
1 1  =  ( 1 . 6 4 ) 2  x  0 , 0 5  x  0 , 0 5
( 0 .1 0 )2
n = 67.24
67,24 representa el número de cooperativas a cncueslar y cuyo valor significa un 14% de la 
población total de 459 Cooperativas.
$ A N E X O  24
EL SALVADOR: AREA INDIVIDUAL DISPONIBLE PARA CADA UNO DE LOS SOCIOS DE LAS 
_______________________________________ COOPERATIVAS GRANALERAS Cosecha 1996 - 97
ZONA Menos de 1 Mz De 1 a 2 Mz Más de 2 Mz Sin Repartir
No. Cooper. % No. Cooper. % No. Cooper. % No. Cooper. %
CEÑIRA!, 10 39. 4 14 41.2 10 29.4 0 0
OCCIDENTAL I 7. 1 8 57. 2 5 35. 7 0 0
ORIENTAL í) 0 7 36. 8 6 31.6 6 31.6
TOTA!, 11 16.4 29 43.3 21 31.3 6 9
FUENTE : ROLETA I)E ENCUESTA 1997/98.
e
2 0 0
A N E X O S  15
PU O D IC I IONES V PER ÍO D O S D E  COSECHA' Í)K MAIZ, FR Ü O I. V A R R O Z' COSECHA I996//97 EN EOS
DEPARTAM ENTOS DE E l. SAI.VADOR
M a í z  . F R I J O L , A R R O Z
FECHA PRODUCCION COSECHA PRODUCCION FECHA PRODUCCION
COSECHA 0 0 FECHA 0 0 COSECHA 0 0
A H U A C H A F A N
4 - 9 - 9 6 15800
1 11 96 9{I0
2 11 96 1440 ‘ • 1 - 10 - 96 1150
1 1 1  96 , 9)(>o
1 - 1 2 - 9 6 17719
' S O N S O N A T L
4 1 0 -9 6 11400 , .
1 11 96 1725 - 1 11 - 96 - 2700 1 10 96 2400
1 1 1  - 96 : 5625 ’
4 11 96 10200 .
2 12 96 2520
1 2 -  97
■ . 90
S A N  S A L V A D O R
2 7 96 19600 4 1 0 -9 6 961 2 8 - 96 1500
. 2 9 96 - . 2460- /.-/ 2 9 - 96 400
4 10 96 , 840
. . : ■ / .  ...
C H A L A I L N A N O O  -
1 11 96 4000 ; I 1 1.1 96 1800
L A  L I B E R T A D  -
4 9 - 96 9200 , 2 11 - 96 180 1 9 -  96 1440
2 10 96 17000 1 - 1 0 -  96 100 '
4 10 96 ... 17590 . 4 - 1 0 ,-9 6 960 :-- 4 - 9 - 96 7200
2 11 96 1980 2 - 1 1 - 9 6 . 424
’ 1 ' i,í. 96 1680 ~ í  i j 96 540 -
■ : '....
4 "Tí 96 2 o w T ~ ~
1 12 96 1911 1 12 96 210
- SAN V IC K N TK
4 8- 96 ■ 1600 ■.
1 - 9 - 96 18144 1 1 1  96 900
4- 11  - 96 2100 . -f - ■
2 6 - 9 7 150 0 ; . 2 . 2 - 97 250
§l-A PAZ
•i .1 - 9o 1000 4 - 9 - 96 1120(1
2-9- 96 1800 1 - 11 - 96 2400
4-9-90 Í0820 2-11-96 12090
2 ii) 90 . 07110 4-11-96 450
4 ID 90 1800
4 10 90 9000
2 11- 90 12000
4 - Í1 90 5175 -
4 12- 90 2520
1 - 1 - 9? 240
CIJSCATI-AN
2 11 90 200 1 11-96 20 1 10-96 000
1-12 90 000 4 II - 96 112 2 - 10-96 400
212- 90 2280 2-11- 96 2000
4 12 90 
.. í Í 9 7 '
1760
2HÓÓ —..: ....... -.... :...
1 11 - 96 270 
. 510
IJSI.I M ITA N









i ¡¡¡ii ... 27 Ü 96 i 2(i ■ -..... - .......- —
111 90 12020 4 11 96 710 '/'
1 12 90 15100
4 12-90 1480
1 1 97 7.40 '
4 - 1 97 1800
SAN M IC U M ,
2 8 - 90
2 Í0 00
4715
i 720 7 ------------------- ..... ...... ... - -.. -------- —r—
2 11 90; 2000
1 12 90
í i 2 <>0
880 . 
150(1 -™ -  .......... - --- ----- ;------ ....— --------- '
i í 2 90 080
2 - 1 ■ 97 - 1120
I-A UNION
,1-8- 90 10000
4 II 90 4480 202
PROM .K¡í.'IONES V PERIOD OS I)F, C O SE t 1IA 1>E M AIZ, F R U O I, V A R R O Z  EN LAS TRFJS ZONAS D EL PAIS
c o s e c h a  m m i
I V l A I Z i FRIJOL ARROZ
FEt HA PROMICCION FECHA p r o d u c c ió n FECHA PROMICCION
COSECHA 0 0 COSKIIÁ 0 0 COSECHA 0 0
Z O N A  ( ) ( ; C I I ) K N T A L
4 -9 -9 6 . 15800
4 10 96 11400 1 10 - 96 2400
1 1 1  96 4623 ;■ Í I I  - 96 .,2700 3- .10- 96 ...3 Í50...........
2 11 96 1440
.1 I I  96 14985
4 I I  96 10200
I 12 96 1773?
2 12 96 2520
3 2 - 96 . 90
; Z O N A  C E N T R A L
4 .1 - 96 1600
. 2 7 96 39600 . 2 8 -9 6 180 2 8-96 1500
.4  8 96 1600 T ÍO-96 100
2 9 96 4260 4 10 96 1921 2 9 -9 6 100
3 .9  96 18144 3 9 - 96 1440
4 9 96 20026 4 9 - 96 18400
2 :10 96 84130 1 10-96 600
3 10 96 . 1800 2 10-96 400
4 - 10-96- 28030
. 1 11 96 , 4000 •" , 1 -11-96 4200
2 11 96 . 14180 2 11 - 96 • 421 2 11 -96 14690
3 11 96 1680 3 11-96 ., 560 , 3 11-06 H 70
4 II  96 9575 ' . 4 11 - 96 312 4 11 - 96 450
1 12 96 ■ 5574. 1 12-96 240 4 12 - 96 ' 510
2 12 96 2280
4 12, 96 6280
] í - 97 2800 :
1 3 - 97.. ‘ 240
2 6 - 97 150(1
2 0 3
Z O N A  O R I E N T A L
1 8 9 6 16000
2 8 - 96 47.15 1 8- 96 160
2 Id . 96 1.1120 2- 11- 96 .120 4 10-96 .1000
4 10 96 16100 4 11 - 96 720
1 - 11 96 . ■ I6650'
2 - I I  96 ü ó o  ~
1 - II  96 í  7100. /
1 -12 96 16240
i v i n  . . .
" T  Í2~96 ' 2160
2 I - 97 1120
1 1 - 9 7 750 -
4 1 - 97 1800
FUENTE nOl.ETA DE ENCUESTA
2 0 4
F.I/SAI.VA|*MR : RFNMMIFNTOS INIMVIIMIAI.K.S Y- CXMJíC’I'IVOS KN I AS CtXM’FRATlVAS PKODIXTFORAS 1)R
A  N  K  X  O  2  7
MAIZ, FH1.HH, V AWRQ7/ (IVHihIo 1996 - 97)
Z ONA MAI Z QQ/MZ F R 1.1 OI QQ/MZ A R R O Z  QQ/MZ
1 )i:l Pais Individual Colativo IiiKlividiuil Cnlcdivo Indi vidual Colativo
O m D F N Í F . 49.15 49.65 18 - 96 96
( F N 1 R 0 51.92 56.57 . 12.5 17.5 87.86 80.1
OROME 47.5 55.6 1') - - 100
PROMEDIO 49.45* 53.94* 16.5** 17.5** 91.93*** 92.03***
l'HKNTR MOI.KTA DKKNUIRSrA /
* promedio 51.69
** p ro m ed io  17
*** p ro m e d io  91 .98
2 0 5
COMEDÍ IAM7.ACION DE GRANOS Pí)R COMPRADOR, LUGAR DE VENTA Y PRECIÓ
EN LAS I RES ZONAS _1)F,L PAIS (1 9 9 6 -9 7 ) ;








■ VENTA.; ' PROPORCION
DE
VENTA-
CONSUM IDOR TINCA - 10» , 13.75
M AIZ
TR A N SPO R TISTA TINCA : ; 11)0 R7.R7
O C C I D E N 1 E M AYORISTA',
;  . .  t i n c a ; C U Y
■ 102.5
' v- • , PI.AZA ; , 66.7.1 ROO
IR IJO l. CONSUM IDOR , TINCA ; , , i oo ■ ; 50(1
ARROZ 1 RANSI'OR 1IS’ 1 A TINCA ^ 100 : 92.5 ;
CONSUM IDOR ; : TINCA, ' 100 ■ 107.3
TRA N SPO RTISTA t i n c a .; 93.75 96.6
M AIZ
,. PI.AZA : . 6.25 R5.5
M AYORISTA ; ;  PI.AZA 25 ■ 91
TINCA ; 75 95
C E N I R O
■M INORISTA' PI.AZA . v  lo o  . ; 75
C O N S U M ID O R  , TINCA 100 .... 5.00 • ;
1R1.I01. -.TRA N SPO RTISTA
; PliAZA 33.3 600
. , TINCA 66 7 533.3 . . .
M AYORISTA ■V  PI.AZA - , . lo o  ; -100




C O N S U M ID O R . , TINCA . - .100 ■ 112.5 .
TR A N SPO RTISTA
TINCA 5(1 ', ■ 104.5
M AIZ
P I .A Z A .; . 50 Z  ■ 105
ORIENIF, M AYORISTA I'l .AZA : 100 • 85
M INORISTA :
.PI.AZA. : ' - - 75. 10(1
.. TINCA 75 . 112 .5 .
IR  M ol.
M AYORISTA ■„ I'l A /A 100 475
M INORISTA PI.AZA 100 , 425
ARROZ TRANSPORTISTA .. TINCA 100 : 80
FUENIE : IIOITIA l»E FNCUT.S1A 1W7I98
'M
ANEXO 29
TIPOS DE .ESTRUCTURAS Y 'CAPACIDAD DE .ALMACENAMIENTO''QUE .POSEEN LAS 
COOPERATIVAS DEL SECTOR REFORMADO.
u r o
IIE
E S T R U C T U R A S
N U M E R O  DÉ 
E S IR IK T I IR A
w
c á e m Í d a d e o r  
e s i  R i l e n  i r a  
0 0 '
C A P A C ID A D
t o t a í ,
w
( 'A N U D A D  
A l,M A C E N  ADA 
W
s u , o .2. ' looo 2000
S il (1 2 10 , 60
S i l o
■4 50 200
1101)1 (¡A 1 800 800
S il o 172 3096 2 1 5 0 .
s i l o 2 16 72
S i l o  : 5 200 1000 1000
s u o 1 50 150 150
•1101)1,(1 A 1 1000 .1000 1200
S i l o 15 . .¡00 6000 5000 .
S i l o .  ■
■2 ir, 12 26
s i l o 20 . 18 .160
: S il o
■ 2 200 . .100 . 300 ‘ ...
S i l o  ' « ; . loo  ' 800 800
S i l o i 50 150 150
S i l o 2
■ 15 70 70 - .
; Sil O 5 ■ , lo o . ; 500
S U O 2 r,oo 1200 ■ -
S I IO 10 500 5000
Sil O  , m 18 720
Sil O , 17 ; ls ,106
, S I IO 2 100000 200000
S IIO  . , 12 200 . 2300 loo
S IIO  • ■ 4 ' 80 120 ’.
, S IIO 5-, 500 ,
■ 2500
s i)  O : ' . (.0 20 1200
i o i  \ i  1 S
■10.1 232.136 11096




CAPACIDAD DE TRANSPORTE I)F. I.AS COOPERATIVAS 
COSECHA 1996- 1997
CAPAC1ADEN NUMERO DE PORCENTAJE COOPERATIVAS
TONELADAS VEHICULOS DE VEHICULOS CON VEHICULOS
1.5 23 28.01 19





R 28 34.15 16
n Í7 20.73 4
I5 3 3.66 1
3Ó 1 1.22 J
7 OTAL 82 IDO 47






ZO N A  O C C ID E N T A L
R oñsonálc SonsoMfltc 2 2 1 5
.llljlltla .Injitlla 2 5 5 5
S an to  D nm in g n  (Inzm iirt S onsm iale 2 7 6 15
A ln iad inpnn A fnifldíujuin 2.5 R 7 15
A h n ac ln p an A lig u i/ay a 2.5 R 7 15
C nluen Sim .w uaU ' 1.5 14 1 2 17
Son rom al e RotlKimilU' .1.5 9 1 10 2 0
T a m b a A lu ia d iap a n 2.5 IR 5 2 !
1a tn lm A itvw diapan 5.5 IR 5 21
A cajnlla Som ionalo 2 .5 IR 5 25
Aertjottn S o nsonn tc 2.5 18 5 25
Cluavm nnpn S o ñ so n n te S 52 8 40
Ounyroanp,»' S nnsonn to 4 55 10 55
Snn Irn n cR i/n  
M enrrn le /. . ^  *
S onsnnnfc 5 58 6 64
Z O N A O R I E N T A !
.liiltiilisco 2.5 5 5
i !i ’’f ' Ji<|iftlÍKCo 5 1 2 6
- t (Janlnlnn 5 5 ,v 5 6
Snit M iguel 2.5 5 2 7
. .I¡<|inlk<.n t (siiliil An 2.5 6 2 8
/ S a n  M iguel San M iguel 2.5 10 10
( 'o i i i ’r|ififvn
H alie i
; V illa T riln silo 2 5 io  i 11 H
San M ijy ir! San M iguel 2.5 6 0 12 ;
( 'o n d in ^ n a 1 a  1 'n ion 2.7 12 12
San I San M iguel 2.5 6 8 14
San M íím c ! Rail M iguel 2.5 8 0 15
. .fil|llÍIÍ':M< llsn iiilm i 2,5 10 8 18
San M 'i'.» ''! Rail m igiie l 1 75 20 5 25
Jinaunan I 'snliilini 5 10 W* 52
M h . ' H ' ,  
T 'mafia
Ran M iguel 2 S 55 12 47
. 'JÚ|l!Ítñu’o Sim .V ice n te . 2.5 50 16 56
Jú juÜ i'u /* Ron SM viutot RO 12 9 1
. i i g i ' i n s i o S A N  S A L V A D O R ■1 01 1 ' 0 2
FDF.N1F. : HOl I I A l»F, F.NMIF.SI'A 1007 /OH
210
A N E X O  .12
NUMERO RE NEGOCIACIONES POR MES V AÑO PARA LOS C UL TIV O S m f  m a i t  
ARROZ V FRIJOL EN LA EORMA TRADICIONAL V A TRAVES RE LA HOLPKOES
AÑOS l*>% - 97 ' ^
MAIZ MII.IOI7 AKKÜZ
MES
ASO No. NÉOOCIA< IONES No. NKOOOIAI IONES No. NECO< II ACIONES









j u m o
a o o s i o 0 1 Id 2 1
s k f i  i e m u r e J 4 59 4
OC HUIRE 11 2 % I  '
NOVIEM DRE 6 14 12 4 10
DICIE'MDRK 24 1
1.ÑERO 1 II 2 1 115 Ñ
lE D R E R O 4 1 579 1 1




MAYO 2 1 1




A O O S IO 15
s e p t ie m u h e : 1
o c t m h r e
n o v i e m i i r e 7 lo •1
DICIEMMRE 2
TOTA i. 82 56 . 15 8011 22 25
■ FUENTE : IIOIFIA l)F, ENCUESTA 1997/98
<7
K
" ANF. XO J .1 :
PRECIOS PAQABOS POR QUIÑ I AL 1)F MAlíE, FRIJOL Y ARROZ A TRAVES I)E LA 





1 9 9 6
M A I Z I R I J O I Á . A R R O Z
..
MAXIMO M INIM O M ID IO MAXIMO M INIM O M EDIO MAXIMO M INIM O M EDIO
KNF.RO ■ 74.5 ' 71.5 71,5 121.70 121,70 121.70 2.17,57 ,2.17.57 , 217.57
1 1 BHEHO 91.10 95,10 95,10 ¡20 50 120.50 120.50 2.17.84 217,84 . 217.84.
MARW» 1 IRA 81 96,1 121.70 12.1.70 121.70 21811 2.18.11 21811
AIJRII, 118.08 82.58 , 95.88 126.9 126.90 12fi.90 218.18 218.18 238.38,
MAYO 117.66 «2.16 95.10 ¡ 10.1 . 11010 1:10.10 218 65 218.05 218.05
, .MINIO 119.50 118 25 Í 18.87 146 146 140 218.92 2.18.92 218.92
.M in o 119.08 117.81 118,15 119.2 149.2 149.2 2.1919; 21919 23919
A l f o s i o 148.66 117.11 i ló iii Í5.2..Í 152 4 152.1 219.40 219.40 : 2.19.40
SEPTIEM BRE 171.50 . . 118 i 56.25 4911. .. 490 490 219.7.1 2.19.71 219,7!
O C II 'B R F 171.08 , I.17.58 I55.8.E . 19.12 49.1.2 491.2 240 240 240
N O V IE M B R E 117 111 5 0 II .5.75 196,4 496.4 490.4 219.7.1 2.19.7.1 2.19.71
■ D IC IE M B R E l ir, 58 111.08 II  5,11 í  50 . 417 440.95 2 V M 6 , 219.46 219.40
1 9 9 7  . . V ;
EN E R O l i o  . I0fi . 111 550 469- 509.90 245.7.1 2:19.7.1 242.49
f e b r f .r o 129 58 I0.5.58 í 11 AH 5 50 ,4.77 . 509:75 114.25 114.25 114.25
MAR 7.0 17916 Í 05.10 1 1 1 1 6 424 412 410.25 245 240 24.1.06
A R R IE .128.71 101 71 112 71 •127:2 •115.2 •119.45 214.7.1 2.19.7.1 241.19
M A T O 89.75 '59.75" 89.75 •110.4 418.4 422.05 244.44 2.19.40 241.12
J I 'N IO 90.95 90.25 90,25 -Ti 1.6 421,0 425.85 240.5 240.5 242.8.1
l i n o 91 94 94 l l f iR 424.8 429.05 246.2.1 240:2.1 242.56
A (IO S  10 II filO . 77.20 ’ 110.81 410 42R 4.12.25,
■2 1 5 ..% 2.19.90 242.29
SF.F'I IKMBHF. 1 1 '9 8  ; 77.18 , ¡ ¡Íi„Í9 ■I1» 1 2 • n i  2 •115 4.5 245,09 219.09 242.02
(M M H IR F 96 111 9fi 10 •h , ki ; 4 lo 1 414.4 4,18.05 245.42 219.42 241.75
NOVIEMBRE , .95 88 95 RR 95,88 ' Too 299.5 .102.90 211 210 217.7
BIC IEMBRE fifi. 50 . fifi.50 fifi 5(1 114.2 .102,7 . .100.10 240:7.1 2Í5.7.1 2.17.45
H'F.NIR : MOl TIA DE ENOÜESIA 1997798
2 1 2
áfe. A N R X O  J4
PRECIOS PAGADOS POR QUIÑ I Al, DE MAIE. ARROE Y FRIJOL A TRAVES DEL 
SISTEMA TRADICIONAL EN LOS AÑOS 1996-97
1996 MAIZ FRIJOL ARROZ
M A X IM O M IN IM O M R IIIO M A X IM O M IN IM O M R IIIO M A X IM O M IN IM O M RIM O
rnriio i.12.92 112.92 112 92 500 500 50(1 100.9 100.9 100.9
riimi.uo 129.28 12'»,28 I29.2H 5I4.2R 514.28 514.28 101.59 101.59 í 01.59
M A R 7.0 Í 2?. 64 125.64 125.64 528.56 528.56 528.56 102.28 102.28 102.28
A B R IL - I22 122 122 542.84. 512.84 542.84 102.97 102.97 102.97
M AYO 125.64 125.64 i 25.64 557 12 557.12
■557.12 101.66 101.66 101.66
.MINIO 129,28 129.28 129.28 571.40 571.40 571.40 101.1.4 ' 104.15 104.35
.1111,10 112.92 112.92 112 92 585.68 585.68 .485,68 105.11 , 105.11 105.11
A O O S IO loo 100 i 00 1.50 400 425 106 106 106
S I 'T I  IL M IlH K 105 75 90 464.28 414,28 419.28 ^> 5 75 88.35
olhhirr 105 75 90 97 450 450 450 105 80 89
novirmiiiiL 125 65 92 12 500 400 465 120 84.66 98.1
D IL IK M IIR R 100 70 91.64 450 500 550 150 100 100
1997
RNF.RO 115 «0 101.5 600 5oo 550 99.11 99.11 99.11
FRIIRKKO 120 25 101.66 500 500 500 97 97 97
M ARTO 140 «5 111.66 5 i 4 28 514.28 514.28 96.A i 96.11 96.11
ABRIL Í2Ó loo í 07.5 528.56 528.56 528.56 95,62 95.62 95.62
MAYO 112 5 loo 106.25 502.84 542.84 542.84 94.91 94.9.1 94,9.1
.111NÍO 116.14 10164 109,«9 557.12 557.12 557.12 94.24 94.24 94.24
J I 'U O 112.5 1 i 2.5 IÍ2.5 5 71.40 571.40 571.40 9.1.55 91.55 91.55
ACJOS lO 116.14 116.14 I Í6 .1 4 585.68 585.68 585.68 92.86 92.86 92.86
SRI’ IIR M IIIIL 52.11 52.11 82.11 599.96 599,96 599.96 92.17 92.17 92.17
()< U 'IIH F «5.97 R5.97 «5,97 6 i 4.24 614.24 614.24 ,91 .48 91.48 91.48
NOVÍRMMIU «9.61 «9.61 89.61 628.52 628.52 628.52 90.79 90.79 90.79
l)IC iRM IIIIF. 91.25 91.25 91.25 642 80 642.80 612.80 90.10 90.10 90.10
ri'KNIF • lin il 'IA  l>R r n h ir s 'I'A w i m
J
